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Abstrakt 
 
Diplomová práce je návrhem podnikatelského záměru pro založení cateringové 
společnosti v městě Náměšti nad Oslavou. Teoretická část je zaměřena na strukturu 
podnikatelského plánu, potřebné analýzy, zdroje financování a možnosti právní formy 
podniku. V praktické části jsou teoretické poznatky aplikovány na konkrétní situaci tak, 
aby byl vytvořen realizovatelný podnikatelský plán.   
 
 
Abstract 
The master´s thesis is a proposal of a business plan for establishment of catering 
company in the city Náměšť nad Oslavou. The theoretical part is focused on the 
structure of the business plan, necessary analyses, sources of financing, and legal forms 
of business. In the practical part there is the theoretical knowledge applied to the 
particular situation, where the feasible entrepreneurial plan will be created. 
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ÚVOD 
Proč lidé podnikají? Otázka podnikání je u mnohých osob spojena především 
s dosahováním velkého zisku a luxusním životem. Samozřejmě je to naivní                          
a nepravdivý pohled.  
 
Podle mého názoru existuje i řada jiných důvodů než podnikat za účelem získání 
většího obnosu peněz. Mezi stěžejní důvody patří touha dělat práci, která člověka baví, 
být sám sobě šéfem, samozřejmě zajistit si příjem, který poroste a v neposlední řadě mít 
uznání. Mnoho lidí se nachází v pozici, kdy vystřídali několik pracovních míst v roli 
zaměstnanců. Každý den chodí do práce, každý den slepě plní nezajímavé úkoly 
zadávané nadřízeným, a tím zároveň přináší zisk někomu cizímu.  Postupem času je 
začne tato rutina nudit. A uvědomují si, že můžou vykonávat práci s pocitem, že sami 
by toho dokázali mnohem více, pokud by měli větší pravomoci, a proto se jednoho dne 
rozhodnou, že už mají dostatek dovedností a představ o vlastním byznysu, a vrhnout se 
na vlastní podnikání. Pokud tito lidé mají navíc ještě důležité předpoklady pro business, 
který závisí na jejich dovednostech, schopnostech, znalostech, dokážou pracovat s chutí 
a hlavně mají zajímavé a dobré nápady a nebojí se zodpovědnosti, pak mají šanci                  
na úspěch. Bohužel podnikání nepřináší vždy jen pozitivní výsledky. Naopak může 
přichystat mnoho nástrah, které nemusí být překonány a které mohou vést                               
až k finančnímu zruinování. Jelikož se u nás podnikatelem může stát každý, kdo splní 
zákonem stanovené podmínky, lidí snažících se podnikat je nespočet. V dnešní době 
není složité se na trh dostat, ale díky konkurenčnímu boji, který probíhá téměř v každém 
odvětví, již není snadné se na trhu udržet. Proto je nutné mít jasné vize, odhodlání                      
a dobře dělat svoji práci. 
 
V posledních letech si uvědomuji, že vaření bylo, je a bude moje tužba, vášeň, 
prostředek k relaxaci a kreativnímu projevu. Pokaždé, když si oblékám svou kuchařskou 
zástěru, vím, jaký je hlavní cíl mé mise: „uspokojit, naplnit a oslnit bříška svých 
ochutnávačů“. Jídlo a společně usednout k jednomu stolu pro mě znamená srdce rodiny. 
Neboť usednout ke stolu s lidmi, které milujete, je okamžik, který je pro vás 
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k nezaplacení. A když k této události ještě přidáte kvalitně naaranžované jídlo, má tato 
událost ještě větší přidanou hodnotu.   
 
 Po ukončení studia bych chtěla založit cateringovou společnost. Vím, že podnikání 
v odvětví cateringu není zrovna procházka růžovou zahranou, ale i přesto však věřím, že 
pokud člověk vyvine maximální úsilí, aby svou práci dělal dobře, a podnikání správně 
načasuje, má z práce radost a má vůli se neustále zdokonalovat, tak se to musí podařit.  
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1 CÍL A METODIKA PRÁCE 
Cílem diplomové práce je komplexně sestavit jednotlivé kroky, které je potřeba 
podstoupit před založením vlastního podniku, zpracovat podnikatelský plán a zhodnotit, 
zda je vůbec tento podnikatelský záměr reálný a zda má především šanci na úspěch. 
 
Diplomová práce se skládá ze 3 částí, z části teoretické, analytické a praktické. 
V teoretické části se opírám o díla významných autorů, kteří řeší danou problematiku. 
Nejprve jsou vysvětleny základní pojmy, které souvisí s podnikáním. Dále se zabývám 
profilem úspěšného podnikatele, důležitými činnostmi, které by měl podnikatel 
uskutečnit před vlastním podnikáním vč. činností, kterým by se měl vyvarovat.  
Neopomenutelnou součástí práce a dílčím cílem, který vede k naplnění cíle hlavního, je 
podrobné prozkoumání trhu, na který chci vstoupit a uspět. Pro dokonalé zmapování je 
využito několik analýz.  Jedná se o SLEPT analýzu, analýzu konkurence, SWOT 
analýzu. Na základě zpracovaných analýz zpracuji životaschopný podnikatelský plán, 
který by zároveň mohl být předložen peněžnímu ústavu při žádosti o finanční 
výpomoci, a který by zároveň měl sloužit jako stěžejní dokument při strategickém řízení 
a vedení cateringové společnosti.  
 
Hlavním cílem mé práce je vytvoření podnikatelského plánu pro založení cateringové 
společnosti, který bude podkladem pro reálný vstup společnosti na trh. Společnost bude 
zajišťovat cateringové služby, které jsou vhodné pro velké společenské akce, 
konference, ale také především pro menší rodinné oslavy. Hlavním cílem cateringové 
společnosti je maximální možné uspokojení svých zákazníků, včetně realizace 
zákazníkových představ. 
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2 TEORETICKÁ ČÁST 
V následující kapitole jsou vymezeny základní pojmy spjaté s problematikou založení 
firmy.  
2.1 Základní pojmy 
Podnikání 
Podnikání lze definovat jako soustavnou činnost prováděnou samostatně podnikatelem 
vlastním jménem a na vlastní odpovědnost za účelem dosažení zisku. (1) 
Z psychologického úhlu můžeme podnikání chápat jako činnost motivovanou potřebou 
něčeho v životě dosáhnout, ze sociologického hlediska se jedná o proces, který vytváří 
blahobyt pro zainteresované strany. (2) 
 
Podnikání tedy může být charakterizováno několika podstatnými rysy. Základním cílem 
podnikání je snaha o dosažení zisku jakožto přebytku výnosů nad náklady. Zisku 
společnost dosahuje uspokojováním potřeb zákazníků, potenciální zákazník je svými 
zájmy, požadavky a potřebami pro podnikatele nejdůležitějším článkem celého řetězce. 
Potřeby zákazníků podnikatel dociluje svými výrobky či službami prostřednictvím trhu. 
S trhem souvisí riziko, kterému musí každý podnikatelský subjekt čelit, a které se snažit 
co nejvíce minimalizovat. (3)  
 
Podnikatel 
Podnikatelem rozumíme osobu zapsanou ve veřejném rejstříku nebo v jiné zákonem 
upravené evidenci, která podniká na základě živnostenského či jiného oprávnění dle 
zvláštních předpisů. Podnikatelem může být jak fyzická, tak i právnická osoba. (1) 
 
Laicky lze říci, že jedná se o osobu, která umí rozpoznat příležitost na trhu a využít 
zdroje a prostředky, které má k dispozici pro jejich zrealizování a dosažení vytýčených 
cílů. V tomto procesu dochází k přeměně vstupů na výstupy – statky, služby, které 
přináší hodnotu pro podnikatele. (1) 
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Podnikatelský plán 
Podnikatelský plán je písemný dokument, který vytváří podnikatelský subjekt, a 
popisuje v něm veškeré důležité vnitřní i vnější faktory související se založením nového 
podniku nebo s fungováním firmy již zavedeného. Podnikatelský plán má dva účely, a 
to interní a externí. V interních záležitostech slouží jako nástroj pro plánování, kontrolu 
nebo jako podklad pro strategické rozhodování. Externě jako vypovídací údaj 
k přesvědčení subjektů o výhodnosti poskytnout potřebný kapitál. Tento dokument musí 
být co nejvíce srozumitelný, logický, pravdivý a především reálný, měl by respektovat 
rizika a měl by být stručný, avšak dostatečně podrobný. (4) 
 
2.2 Právní formy podnikání 
V České republice existují různé právní formy podnikání. Pro malého podnikatele jsou 
potenciálně přípustné právní formy v podobě OSVČ, účastníka bez právní subjektivity, 
společníka v.o.s., k.s. či také společnosti s ručením omezeným.  
 
Při rozhodování o výběru právní formy podnikání je nutno zvážit mnoho činitelů, které 
jsou pro konkrétního podnikatele důležité, např. jednoduchost založení, finanční 
náročnost, možnost účastnit se výběrových řízení, ručení za závazky atd.  
 
Při výběru právní formy se opíráme o Zákon č.90/2012 Sb., o obchodních korporacích, 
dále o Zákon č. 455/1991 Sb., živnostenský zákon a v neposlední řadě o Zákon                       
č. 89/2012 Sb., občanský zákoník. 
 
V následující části diplomové práce se budeme podrobněji zabývat fyzickými                         
a právnickými osobami.  
2.2.1 Fyzické osoby 
Fyzické osoby podnikají na základě tzv. živnostenského oprávnění nebo jiného 
oprávnění k provozování podnikatelské činnosti. Fyzické osoby na vlastní žádost 
mohou být také zapsány do veřejného rejstříku nebo za daných situací jsou povinné se 
nechat zapsat do veřejného rejstříku (dle podmínek stanovených v zákonu o obchodních 
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korporacích). Povinnost zapsání ve veřejném rejstříku mají obchodní korporace. Tato 
povinnost se však vztahuje i na zahraniční fyzické osoby či právnické osoby, které se 
rozhodli podnikat na území České republiky. Podnikatelé, kteří se zapsali do veřejného 
rejstříku, jsou povinni vést účetnictví. (4)  
 
V této oblasti se setkáváme s pojmem OSVČ (osoba samostatně výdělečně činná), pod 
kterým si můžeme představit živnostníka, samostatného zemědělce či soudního znalce 
atd. Tento pojem se udává pro fyzickou osobu, která má příjmy z podnikání nebo jiné 
samostatně výdělečné činnosti. (4) 
 
Fyzické osoby provozují tzv. živnost. „Živností se rozumí soustavná činnost 
provozovaná samostatně, vlastním jménem, na vlastní odpovědnost, za účelem dosažení 
zisku a za podmínek stanovených tímto zákonem.“ (5, §2) 
 
Osoby, které chtějí provozovat živnost, musí splnit zákonem stanovené podmínky. Dle 
zákona o živnostenském podnikání všeobecnými podmínkami se rozumí: 
 dosažení věku 18 let, 
 způsobilost k právním úkonům, 
 bezúhonnost. 
 
K prokázání prvních dvou podmínek, tedy dosažení věku 18 let a právní způsobilosti, 
slouží pouze předložení občanského průkazu. Bezúhonnost zjistíme výpisem z evidence 
Rejstříku trestu. (5) 
 
Zvláštními podmínkami pro provozování živnosti jsou odborná nebo jiná způsobilost, 
vyžaduje-li to zákon.  
Odbornou způsobilost živnosti dělíme na živnosti: 
 ohlašovací  
 koncesované. (5) 
 
V mém případě se jedná o cateringové služby, tudíž se dle živnostenského zákona                    
č. 455/1991 Sb. jedná o řemeslnou živnost, konkrétně o hostinskou činnost. Jako žadatel 
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o živnost musím splňovat všeobecné podmínky provozování živnost dle §6 
živnostenského zákona a pro řemeslnou živnost je nutné splnit také zvláštní podmínky 
provozování živnosti a to odbornou způsobilost dle § 21 živnostenského zákona: 
 odborná způsobilost pro řemeslné živnosti se prokazuje dokladem o: 
o řádném ukončení středního vzdělání s maturitní zkouškou v příslušném 
oboru vzdělání,  nebo s předměty odborné přípravy v příslušeném oboru, 
o řádném ukončení středního vzdělání s maturitní zkouškou v příslušeném 
oboru vzdělání, nebo s předměty odborné přípravy v příslušném oboru, 
o řádném ukončení vyššího odborného vzdělání v příslušné oblasti 
studijních programů a studijních oborů, nebo 
o uznání odborné kvalifikace, vydaným uznávacím orgánem dle zákona o 
uznávání odborné kvalifikace, 
o ověření nebo uznání dosažené úplné kvalifikace pro příslušný obor na 
základě zákona o uznávání výsledků dalšího vzdělání. 
Nesplňuje-li odbornost sám žadatel, musí si sehnat odpovědného zástupce, který tyto 
podmínky splňuje. (5) 
 
Jakožto student ekonomického oboru nemám ani jednu požadovanou odbornou 
způsobilost. Pro podnikání v oblasti cateringu je třeba doložit způsobilost, proto jsem si 
sehnala odpovědného zástupce. Jedná se o rodinného příslušníka, který má již 
zkušenosti s tímto oborem. 
 
Živnostenský rejstřík 
Živnostenský rejstřík je elektronický informační systém veřejné správy, který eviduje 
živnosti. Jedná se o veřejně příslušný seznam. Na základě žádosti podnikatele vydá 
živnostenský úřad elektronický či listinný výpis z živnostenského rejstříku. (1) 
 
Podnikání individuálního podnikatele je jednou z nejjednodušších právních forem, což 
je její privátní výhodou. Tato právní forma je založena bezprostředně po rozhodnutí 
samotného podnikatele, bez časových průtahů na živnostenském úřadě a v rámci 
Jednotného registračního místa živnostenský úřad zajistí nahlášení u všech potřebných 
institucí. Pro zahájení podnikání je zapotřebí vyplnění formuláře (informace                            
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o podnikateli, místě podnikání, apod.), dále musí předložit výpis z rejstříku trestů. 
Výraznou výhodou této formy podnikání je malá finanční náročnost vzniku, podnikatel 
zaplatí správní poplatek ve výši 1 000 Kč za každou ohlašovanou živnost. Dále musí 
doložit odbornou způsobilost, která je požadována u řemeslné činnosti. Doklad o tom, 
že nemá žádné daňové nedoplatky a nedoplatky na platbách sociálního pojištění (6,7). 
 
2.2.2 Právnické osoby 
Zákon o obchodních korporacích č. 90/2012 Sb. se věnuje zákonné úpravě obchodních 
korporací, jimiž jsou obchodní společnosti a družstva. Obchodní společnosti dělíme na 
osobní a kapitálové společnosti.  
 
Mezi osobní společnosti řadíme veřejnou obchodní společnost, komanditní společnost. 
Společnost s ručením omezeným a akciovou společnost se řadí mezi kapitálové 
společnosti. Dále obchodní společnosti členíme na evropské společnosti a evropské 
hospodářské zájmové sdružení. Družstva můžeme rozdělit na evropské družstevní 
společnosti a družstvo. (8) 
 
V následující části diplomové práce se detailněji zabývám kapitálovou společností, 
společnosti s ručením omezeným. Jelikož tato právní forma z obchodních korporací se 
mi zdá pro založení cateringové společnosti nejvhodnější. 
 
Společnost s ručení omezeným 
Jedná se o právnickou osobu, jejíž základní kapitál je tvořen vklady jednotlivých 
společníků. Společnost může být založena jedním nebo až padesáti společníky.  
Společnost musí obsahovat označení „společnost s ručením omezený“, nebo zkratku 
„s.r.o.“ či „spol. s r.o.“ (8) 
 
Minimální výše základního kapitálu činí 1 Kč, avšak společenská smlouva může určit 
výši vkladu vyšší, popřípadě její výše může být stanovena pro jednotlivé podíly různě. 
Vkladem se rozumí peněžní nebo nepeněžní vyjádření hodnoty předmětu vkladu do 
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základního kapitálu společnosti. V případě, že se jedná o nepeněžní vklad, musí jej 
ocenit soudní znalec. (8) 
Novinkou dle zákona o obchodních korporacích je nesčítání podílů ve společnosti. 
Podle již neplatné právní úpravy bylo možné sečtením dvou 30% podílů získat jeden 
podíl ve výši 60%. Nově jsou oba podíly zachovány jako 30%. Je tedy možné např. 
jeden z podílů prodat, bez složitého dělení vlastnictví. (9)  
 
Nejvyšším orgánem společnosti je valná hromada, statutární orgánem je jednatel/é                 
a může být volena i dozorčí rada. Společnost s ručením omezeným odpovídá za 
porušení svých závazků celým svým majetkem, společníci pak společně a nerozdílně 
ručí za závazky společnosti do výše nesplacených vkladů. (8) 
 
V nové právní úpravě statutární zástupci (jednatelé) mohou být za případné škody 
odpovědni svým majetkem v případě, pokud by jim soud prokázal, že věděli o hrozícím 
úpadku firmy, ale nezabránili mu. „Majetková odpovědnost neplatí tehdy, pokud by se 
prokázalo, že se jednatel firmy choval s „péčí řádného hospodáře". O tom ale musí 
rozhodnout soud, pokud se na něj obrátí například věřitelé.“ Nově také je zaveden 
institut takzvané reflexní škody, kde v případě, že firma má např. 5 společníků a jeden z 
nich způsobí škodu (např. tunelováním), musí kromě věřitelů odškodnit i zbylé 4 
společníky. (9) 
 
Společníci mají právo podílet se na řízení společnosti na valné hromadě. Valná hromada 
je schopná usnášet jsou-li přítomni společníci, kteří mají alespoň ½ všech hlasů. Každý 
společník má jeden hlas na každou 1 Kč vkladu, není-li ve společenské smlouvě určeno 
jinak. Společníci se podílí na rozdělení zisku dle poměru obchodního podílu. Valná 
hromada určuje výši zisku, která má být rozdělena mezi společníky. (8) 
 
V následující části diplomové práce porovnám podnik jednotlivce, tedy OSVČ                       
a společnost s ručením omezený, jelikož jsem váhala, jakou z těchto dvou forem 
podnikání využiji v praktické části své práce. V následující tabulce jsou popsány 
výhody a nevýhody OSVČ a s.r.o. 
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Tabulka č. 1: Výhody a nevýhody živnosti a společnosti s ručením omezeným 
  Výhody Nevýhody 
OSVČ 
snadné založení, 
ručení za závazky celým svým 
majetkem, 
nižší nároky na 
administrativu, 
omezenější přístup k cizím 
finančním zdrojům, 
přímé řízení a kontrola 
podnikatele, 
vysoké odvody soc. a zdr. 
pojištění, 
  
veškeré renomé, postavení na trhu 
zanikají ukončením aktivního  
pracovního života, 
s.r.o. 
omezené ručení, 
náročnější založení (více času a 
prostředků), 
přístup k cizím zdrojům, administrativní náročnost 
lepší možnost optimalizace 
daní, 
dvojité zdanění zisku, 
předání společnosti jednateli či 
dalším společníkům. 
daň z příjmu PO (vyšší než u FO), 
  
jednokorunový vklad do jisté míry 
snižuje seriózní dojem celé firmy pro 
obch. partnery. 
      Zdroj: vlastní zpracování, (10) 
 
Po dlouhém zvážení všech pozitiv a negativ obou forem, jsem se rozhodla založit 
společnost s ručením omezeným, jež bude mít jediného společníka. 
 
Společnost je založena v okamžiku, kdy je sepsána společenská smlouva, respektive 
v mém případě zakladatelská listina, a podepsána u notáře. Následně dochází ke složení 
vkladů. Nejvhodnější je založit nový bankovní účet na jméno správce vkladů a po 
zápisu společnosti do veřejného rejstříku dojde ke vzniku společnosti a vklady se stávají 
jejím majetkem. Bankovní účet se přepíše na jméno společnosti. Další náležitostí, 
kterou je nutné přiložit k návrhu na zápis společnosti do veřejného rejstříku, je 
oprávnění k podnikání v podobě živnostenského listu, koncese, atp. Dalším úkonem je 
návrh na zápis společnosti do veřejného rejstříku. Návrh musí být stvrzen úředně 
ověřenými podpisy všech jednatelů společnosti a podává se u příslušného rejstříkového 
soudu. Po zapsání společnosti do veřejného rejstříku vzniká společnost s ručením 
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omezeným. „Rozhodnutí o zápisu“ je doporučeně zasláno do sídla společnosti. Dne 
zápisu nastává společnosti povinnost vést podvojné účetnictví. Aktuální soudní poplatek 
za zapsání firmy do rejstříku činí 5 000 Kč. (11) 
 
Po založení společnosti musí subjekt k místně příslušnému finančnímu úřadu podat 
přihlášku k:  
 registraci k dani z příjmů právnických osob, 
 registraci k dani z přidané hodnoty, 
 dani z nemovitosti, 
 dani silniční, 
 dani z příjmů jako plátci:  
 daně z příjmů vybírané zvláštní sazbou daně, 
 daně z příjmů ze závislé činnosti a funkčních požitků, 
 zajišťující daň. (12) 
 
2.3 Podnikatelský plán 
Podnikatelský plán je písemně zpracovaný dokument, který zachycuje všechny 
podstatné vnější a vnitřní faktory související s podnikatelskou činností. (13) 
Podnikatelský plán plní dvě základní úlohy: 
 interní – nástroj plánování a kontroly, respektive řízení podniku 
 externí – nástroj komunikace s vnějším okolím (především s potenciálními 
věřiteli, investory). 
 
Aby plán mohl plnit obě zmíněné funkce, musí být kvalitně vypracován kvalitně a 
obsahovat maximum relevantních informací. V podnikatelském plánu je zahrnuta 
strategie, cíle, vize, ale i průzkum trhu, který chce podnikatel získat, dále průzkum 
potenciálních zákazníků a vše je podloženo finančním vyjádřením. Z výsledků těchto 
kroků získá podnikatelský záměr konkrétnější rozměr. (13, 14) 
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2.3.1 Požadavky na podnikatelský záměr 
Zpracovaný podnikatelský záměr by měl splňovat určité požadavky, a to: (15) 
 být jednoduchý a srozumitelný, proto by se neměl zabývat příliš technickými 
detaily, 
 být stručný, jasný, přehledný a logický, 
 být věrohodný a pravdivý, 
 být realistický a proveditelný, nikoli přehnaně optimistický nebo pesimistický, 
 demonstrující výhody produktu či služby, 
 respektovat rizika, 
 být orientován na budoucnost, 
 upozorňovat na konkurenční výhody podniku, ale neskrývat ani slabá místa, 
 prokázat schopnost subjektu splácet vypůjčený kapitál, 
 obsahovat číselná vyjádření, kvantifikace a odhady (aby plán zapůsobil, je nutné 
slova podložit konkrétními čísly), 
 být zpracován kvalitně i po formální stránce. 
 
2.3.2 Příprava podnikatelského plánu 
Než začneme zpracovávat podnikatelský plán, měli bychom si položit dvě základní 
otázky: 
 
Co je hlavním cílem podnikání? Sepíše-li si podnikatel své představy o tom, čeho chce 
podnikáním dosáhnout, začne jeho plán dostávat konkrétní podobu.  
 
Jaká část podnikatelského aktiva představuje konkurenční výhodu? Jedná se např.                 
o výrobek, službu, cenu, kvalitu, originalitu, flexibilitu dodávek, doprovodné služby 
aj…. 
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2.3.3 Struktura podnikatelského plánu 
Nejdříve je nutné si uvědomit, že jednotnou strukturu podnikatelského plánu není 
možné přesně definovat. Pro každý subjekt je specifické něco jiného a každý plán je 
sestavován za trochu jiným účelem. Pevná, unifikovaná a standardizovaná struktura 
podnikatelského záměru vzhledem k pestrosti lidských činností proto neexistuje.  
V literárních dílech se uvádí velké množství struktur podnikatelského plánu. 
Nejdůležitějšími typickými body podnikatelského plánu jsou: 
Titulní strana – měla by usnadňovat a zjednodušovat orientaci čtenáře tak komplexního 
dokumentu, jako je podnikatelský plán. Obsahuje důležité náležitosti jako je název a 
sídlo firmy, jména podnikatelských subjektů, kontakty, popis podniku, právní formu 
podnikání, způsob financování a strukturu podniku. (14) 
 
Exekutivní souhrn – většinou se sestavuje po sestavení celého podnikatelského záměru 
a slouží především k upoutání zájmu potenciálních investorů. Investoři se totiž 
rozhodují na základě exekutivního souhrnu, zda-li jde o zajímavou investiční pobídku                
a má další smysl se plánem zabývat. Tudíž se jedná o velmi důležitou kapitolu                      
a podnikatel by této části měl věnovat více času. Jedná se tedy o výklad, který stručně 
shrnuje nejdůležitější aspekty podnikatelského plánu – hlavní myšlenka podnikání, silné 
stránky, očekávání, stručné tabulky finančního plánu. (14) 
 
Analýza trhu - v této části se zabýváme analýzou trhu, na kterém podnik působí, nebo 
na který hodlá vstoupit. Každý podnik je obklopen nesčetným množstvím různých 
podnikatelů, proto je důležité, aby je sledoval, analyzoval a snažil se je využít pro svůj 
úspěšný rozvoj. Dále se zde zabýváme analýzou odvětví, přírodních, politických 
legislativních faktorů, segmentací trhu, dle které provedeme analýzu potenciálních 
zákazníků. V neposlední řadě je zde uvedena analýza SLEPT, analýza marketingového 
mixu či Porterova analýza konkurenčních sil. (14, 15) 
 
Popis podniku – zde je podrobně popsán podnikatelský subjekt. Tato část poskytuje 
potenciálnímu investorovi představu o velikost podniku a jeho záběru.  Dále jsou zde 
popsány informace o založení podniku, definována strategie podniku, cíle a cesty 
k jejich dosažení. Klíčovými prvky jsou: 
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 výrobky nebo služby, 
 lokalita a velikost podniku, 
 organizační struktura / přehled personálu, 
 veškeré kancelářské a technické vybavení, 
 průprava podnikatele – znalosti, praxe, zkušenosti a reference. (14) 
 
Výrobní plán – zde jsou zachyceny nejdůležitější aspekty výrobního procesu. Jedná se o 
výrobní strategii, výrobní metody a postupy, stroje a zařízení, výrobní kapacity, 
materiálové a surovinové zabezpečení, personál či umístění výroby.  Cílem je, aby 
potenciální investoři pochopili princip výroby a provozu. V případě, že se nejedná o 
výrobní podnik, nazýváme tuto část obchodním plánem. Součástí plánu jsou informace 
o nákupu zboží či služeb, skladovacích prostorách. V případě podnikání ve službách 
bude popsán proces poskytování služeb, subdodavatelé a jejich hodnocení při výběru. 
(15) 
 
Marketingový plán – objasňuje, jakým způsobem budou výrobky nebo služby 
oceňovány, propagovány a distribuovány. Součásti jsou i odhady objemu produkce či 
služeb a také odhad rentability podniku. Abychom mohli dosáhnout vytyčených 
marketingový cílů, měli bychom definovat marketingový mix. Jedná se o soubor 
taktických marketingových nástrojů (výrobkové, cenové, distribuční a komunikační 
politiky), které umožňují upravit nabídku společnosti dle přání zákazníků na cílovém 
trhu. (13)  
 
Organizační plán – pojednává o formě vlastnictví podniku. Jedná-li se o obchodní 
společnosti, je důležité rozvést informace o managementu podniku a dále dle příslušné 
právní formy údaje o obchodních podílech. Dále znázorňuje organizační strukturu 
firmy, systém podřízenosti a nadřízenosti, jsou zde uvedeni klíčoví vedoucí pracovníci 
podniku, jejich vzdělání a praktické zkušenosti. (15) 
 
Hodnocení rizik - důležité je určení potenciálních rizik, které by mohli nepříznivě 
působit na vývoj podnikání. Nejdříve by si podnikatel měl vytýčit hlavní hrozby                  
a připravit účinnou strategii pro jejich eliminaci, případně zvládnutí, kdyby situace 
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náhodou nastala. V této části podnikatel ukazuje, že si je určitých rizik vědom a je 
připraven jim v případě vzniku čelit. (14) 
 
Finanční plán – má za úkol přetransformovat předchozí části podnikatelského záměru 
do finanční podoby takovým způsobem, aby prokázal reálnost podnikatelského plánu. 
Měl by obsahovat předpoklad příjmů a výdajů s výhledem alespoň na tři předcházející 
roky včetně očekávaných tržeb a nákladů. Dále vývoj hotovostních toků (cash flow)                
a odhad rozvahy (bilance, který poskytne údaje o finanční situaci podniku k určitému 
dni. 
 
Přílohy – se skládají z významných detailů nebo z více rozsáhlejších dokumentů, které 
nebylo vhodné vkládat do hlavní části dokumentu. Jedná se především o výpisy 
z veřejného rejstříku, výsledky průzkumů a analýzy trhu, zprávy a články o produktu či 
službě, výkresy produktu, technologická schémata výrob, finanční výkazy, důležité 
smlouvy, získané certifikáty a mnoho dalších. Ne jednotlivé přílohy by však měly být 
v textu odkazy, a pokud má čtenář zájem, může se na ně podívat. 
2.4 Analýza trhu 
Chce-li být podnikatel úspěšný, měl by před založením společnosti zanalyzovat 
prostředí, trh, do kterého chce vstoupit a kde hodlá provozovat svou podnikatelskou 
činnost. V této části provedu obsáhlou analýzu trhu, která nám poskytne potřebné 
informace o celkovém trhu. Tyto údaje nám poskytne analýza vnitřního (mikro) a 
vnějšího (makro) prostředí. 
 
K popisu makrookolí použiji analýzu SLEPT. 
2.4.1 SLEPT 
Hlavním úkolem SLEPT analýzy je identifikovat oblasti, jejichž změna by mohla mít 
významný dopad na podnik a odhadovat, jaké změny by v těchto oblastech mohly 
nastat. Analýza shrnuje faktory důležité pro vývoj vnějšího prostředí do pěti hlavních 
skupin: 
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Sociální oblast 
Pro podnikatele jsou důležité demografické ukazatele, jako je věková struktura 
obyvatel, pohlaví, velikost rodiny aj., krajové zvyklosti, životní úroveň, úroveň 
vzdělání, rozdělení příjmů, ale i móda, zájmy či postoje k práci ve volném času. Díky 
těmto ukazatelům může zjistit, jaký segment odběratelů působí na trhu. (20) 
 
Legislativní oblast 
Na chod společnosti má negativní vliv trend neustálých legislativních změn, jako jsou 
neustálé změny v požadavcích na vedení účetnictví, změny daňových sazeb a právních 
předpisů. 
 
Ekonomická oblast 
Ekonomické faktory bohužel nejdou nijak obejít a pro společnost mají zásadní význam. 
Patří sem např. tempo růstu ekonomiky, vývoj HDP, úroková míra, inflace, vývoj kurzu 
měny, státní podpora či úroveň příjmů a výdajů státního rozpočtu. (16) 
 
Politická oblast  
Dalším důležitým aspektem pro podnikatele je politická stabilita, stabilita vlády či jejich 
postoje k podnikání.  
 
Technologická oblast 
Sem řádíme trendy ve výzkumu a vývoji, přístup vlády k výzkumu, nové objevy a 
vynálezy nebo rychlost technologických změn. 
 
Při aplikace SLEPT analýzy na náš podnik není nezbytné detailně popisovat všechny 
zmíněné faktory. Měli bychom se především zabývat podstatnějšími faktory, které 
ovlivňují náš podnik, a zároveň můžeme další faktory s významným vlivem doplnit.  
V současné situaci se jedná především o  
 globální vlivy (jako je terorismus), 
 ekologicko-klimatické faktory (jako jsou klimatické výkyvy),  
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 geografické faktory a infrastruktura (dostupnost energie, internet, 
dostupnost lokálních surovin). 
2.4.2 Porterova analýza 
Porterova analýza slouží ke zmapování tzv. konkurenční pozice společnosti v odvětví. 
Vychází z předpokladu, že strategická konkurenční pozice firmy působí v určitém 
odvětví. Identifikuje pět základních faktorů a vysvětluje, jak jednotlivé faktory ovlivňují 
naši ziskovost. (16) 
Vyjednávací síla zákazníků – každý zákazník ovlivňuje svého dodavatele především 
velikostí své poptávky. V případě, kdy májí zákazníci možnost výběru, velmi citlivě 
reagují na změnu ceny produktu či služby a s tím přichází hrozba, že zákazníci přejdou 
ke konkurenci.  
Tudíž vyjednávací silou těchto subjektů pramení především z nízkých nákladů, 
schopnosti zpětné vertikální integrace, vysoké informovanosti o konkurenčních 
nabídkách. (16)  
 
Vyjednávací síla dodavatelů – jedná se o velikost dodavatelů na trhu a o jejich 
potenciál stanovovat podmínky i dodávky výrobků, služeb na trh. Vyjednávací síla 
dodavatele má rostoucí tendenci s klesající konkurencí, nebo v případě, že má 
společnost vybudované dobré obchodní jméno na trhu, popřípadě, že disponuje vysoce 
diferenciovaným zboží apod. (16) 
 
Konkurence na trhu – jedná se o neodmyslitelnou část analýzy okolí, která by neměla 
chybět v žádném podnikatelském záměru. Průzkum a porovnání s konkurencí, jakožto 
skutečnou i potenciální, nám může velmi ulehčit stanovení výchozích podmínek                     
a především cen pro vlastní produkci, poskytování služeb. Konkurenčními podniky jsou 
ty, jež působí na stejném cílovém trhu jako my a prodávají stejné či velmi podobné 
výrobky, jedná se o skutečnou konkurenci nebo jako ty, jež se mohou stát našimi 
konkurenty v budoucnu, mluvíme o tzv. potenciální konkurenci. 
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Proto je nezbytné získat o nich co nejvíce informaci, které nám poskytnou např. 
obchodní a průmyslové komory, úřady, oborové instituce, ale i pomocí inzerátů, 
reklamních a propagačních kampaní aj. (16) 
 
Hrozba vstupu nové konkurence – nejdůležitější atributem jsou bariéry vstupu do dané 
oblasti. V případě, že jsou vstupní, ale i výstupní bariéry vysoké, potenciální zisk je 
rovněž vysoký, bohužel v případě neúspěchu hrozí riziko ekonomicky náročných bariér 
výstupu. Jsou-li obě bariéry nízké, firmy mohou snadnou na trh vstoupit i vystoupit. 
(16) 
Hrozba substitutů – významnou roli zde hraje cena substitutu. Je-li výrobek/služba 
atraktivní díky své ceně, může se stát, že postupně nahradí stávající výrobek/službu. 
Důležitým aspektem je ale také móda, proto musíme pečlivě sledovat vývojové trendy 
cen, ale i módy. 
 
2.4.3 SWOT 
Další způsob velmi často používaný pro zjištění našeho postavení na trhu nám může 
poskytnout SWOT analýza. Vychází z myšlenky, že strategické chování firmy by měl 
vycházet ze struktury trhu, na kterém působí.  Proto idenfitikuje a posuzuje silné a slabé 
stránky společnosti a dále zkoumá objekt z hlediska příležitostí a hrozeb, kterým je, 
popřípadě bude, zkoumaný subjekt vystaven.  
 
Silné a slabé stránky 
Jedná se v podstatě o interní faktory, nad kterými má podnikatelský subjekt určitou 
kontrolu a může je sám ovlivňovat. Mezi silné stránky řadíme např. (významné 
postavení na trhu, kladné reference zákazníků, know-how). Slabou stránkou společností 
může být například nízký rozpočet, malá ziskovost nebo špatná vnitřní komunikace. 
 
Hrozby a příležitosti 
Jsou externími vlivy, které nemůžeme samy o sobě ovlivnit, pouze se jim můžeme 
určitým způsobem přizpůsobovat. Klasickou příležitostí je nový trh, nové technologie 
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dotační programy. Hrozbou může být kurz měn, bariéry vstupu nebo zlepšení nabídky 
ze strany dosavadní konkurence. 
 
Dále bychom se měli zaměřit na marketingový mix. Chceme-li dosáhnout vytyčených 
marketingových cílů, měli bychom definovat marketingový mix. 
2.4.4 Marketingový mix 
Obecně lze říci, že se jedna o marketingový nástroj, který nám poskytuje informace o 
produktu, ceně, distribuci a propagaci. Díky marketingového mixu může podnikatelský 
subjekt upravit vlastní nabídku dle přání zákazníků na cílovém trhu. Jednotlivými kroky 
konkretizuje a představuje, jak chce společnost zvýšit poptávku po svých produktech. 
Jednotlivé kroky členíme do čtyř základních skupin: 
 
Produkt (product) – nejedná se pouze o výrobek nebo službu, které jsou jádrem 
produktu, ale řadíme sem také kvalitu, design, obal, image firmy, značku, záruku, servis 
aj. Při rozhodovacím procesu o koupě produktu zákazníka zajímá nejen samotný 
produkt, ale i faktory související s produktem. (17) 
 
Cena (price) – vyjadřuje hodnotu výrobku/služby v peněžní podobě. Především se jedná 
o nejdůležitějším činitelem ovlivňujícím poptávku. Vytváří příjmy podniku. Správné 
stanovení ceny je velmi důležité, a proto by měl být alespoň zhruba naznačen vývoj 
ceny pro jednotlivé produkty. 
 
Distribuce (place) – dalším krokem je umístění produktu na trh. Distribuce zahrnuje 
souhrnný postup a operace, jejichž prostřednictví se produkt distribuuje postupně 
z místa svého vzniku do místa svého určení, tedy kde bude spotřebován nebo užit 
spotřebitelem. Tedy uvádíme zde, kde a jak bude produkt prodán a skrze jaké 
distribuční cesty.  
 
Propagace (promotion) – i kdyby měl podnikatelský subjekt sebelepší výrobek či 
službu nemusí na zákazníka zapůsobit. Tudíž je důležité nejen produkt vyrobit, ale také 
jej řádně představit svým zákazníkům. V současné době je celkový marketing založený 
30 
 
na komunikaci. Společnost musí být v neustálém kontaktu se svými zákazníky. Důležité 
je, aby podnikatel neustále oslovoval, případně vzdělával své zákazníky o svém 
produktu. Způsobů, jak komunikovat, informovat, oslovovat zákazníka existuje velké 
množství. V současné době se nejvíce používají média jako je televize, internet, tisk, 
rádio.  
 
2.4.5 7P marketingový mix 
Pro marketing služeb je třeba doplnit model marketingového mixu. Ten obsahuje oproti 
přecházejícímu modelu ještě navíc: 
 
Lidé (people) – jsou významnou složkou marketingového mixu služeb. Zahrnujeme sem 
všechny lidi, kteří hrají určitou roli v procesu poskytování služeb a tím ovlivňují 
rozhodnutí kupujícího, tedy zaměstnanci a zákazníci. 
 
Zaměstnanci, kteří jsou často v přímém kontaktu se zákazníky, se významně podílejí na 
marketingových činnostech. Zaměstnance musí být zkušený v oblasti podnikových 
marketingových strategií, dobře vyškolený, motivovaný a hlavně musí být připraven 
reagovat na potřeby a přání zákazníků. V následující tabulce můžeme vidět členění 
zaměstnanců podle vlivu na zákazníky. (18) 
Obrázek č. 1: Role zaměstnanců a jejich vliv na zákazníky 
  
 
Přímý vztah k 
marketingovému mixu 
 
 
 
Nepřímý vztah k 
marketingovému mixu 
 
 
    
    
        
 
Častý nebo pravidelný 
styk se zákazníky 
 
Kontaktní pracovníci Obsluhující pracovníci 
   
Koncepční pracovníci Podpůrní pracovníci Výjimečný nebo žádný 
styk se zákazníky 
  
 
  
                                     Zdroj: (18, s. 196), vlastní zpracování 
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Koncepční zaměstnanci ovlivňují prvky marketingové strategie, ale do kontaktu se 
zákazníkem přicházejí jen zřídka. Jsou to např. pracovníci marketingového výzkumu, 
vývoje nových produktů. (18) 
 
Obsluhující zaměstnanci se přímo nepodílí na marketingových aktivitách, ale velmi 
často přicházejí do přímého styku s klientem. Jejich hlavní schopností by měla být 
komunikace. (18) 
 
Podpůrní pracovníci nemají tak pravidelný kontakt se zákazníky jako obsluhující 
pracovníci, ani se příliš nepodílejí na marketingových činnostech. Veškeré činnosti 
organizace jsou ovlivňovány podporou podpůrných pracovníků. (18) 
 
Zákazníci tvoří významnou skupinu. Služby jsou produkovány a spotřebovány 
současně, tudíž se zákazník aktivně zúčastňuje celého procesu. Tím může dojít ke 
zlepšení či zhoršení kvality služby. Míra spoluúčasti zákazníka se liší dle druhu 
poskytované služby. (18) 
 
Procesy (Processes) – zahrnují veškeré činnosti, postupy, rutiny a mechanismy, které 
vyrábějí a dodávají službu zákazníkovi. (18) Pokud proces poskytování služby 
v některých místech selže, zákazník hodnotí službu jako nekvalitní a to je pro subjekt 
negativní. 
 
Fyzický důkaz (Physical evidence) – je velmi důležitý. Klient musí pochopit, že za 
službou stojí velké úsilí a kus práce. Hovoříme třeba o vzhledu budov (interiéry, 
exteriéry), vzhledu zaměstnanců a jejich oblečení aj. (18) 
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2.5 Financování podnikatelského záměru 
Když už se podnikatelskému subjektu podaří vytvořit podnikatelský záměr, vzniká tu 
zásadní otázka, a to, jak řešit potřebné financování založení firmy? V této fázi 
podnikání vzniká více možností. Je pravděpodobné, že někteří požádají své příbuzné či 
přátele o finanční výpomoc.  
 
Začínající podnikatel po vyčerpání vlastního startovního kapitálu a případných půjček 
od rodiny a přátel hledá další možnosti získání financování. Existuje celá řada možnosti 
financování. V úvahu přichází bankovní úvěr, leasing, venture capital, business angels, 
dotace a mnoho dalších.  
 
Pro tuto práci se však zaměřím jen na některé z nich a to ty, které připadají v úvahu pro 
daný podnikatelský plán. 
 
2.5.1 Přátelé a příbuzní 
Ano, i tato možnost přichází v úvahu. Jestliže už přátele a rodina vyjádří zájem pomoci 
s financováním našeho podnikání, pak se k nim musíme chovat a jednat co 
nejprofesionálněji. Předložme jim dokumentaci související s podnikáním, jako je 
podnikatelský záměr. V daném případě doporučuji sepsat jakoukoliv písemnou dohodu, 
smlouvu o půjčce. Pokud to neuděláme, mívá to později i hořké důsledky pro vzájemné 
vztahy v rodině.  
 
Hlavním zdrojem pro financování investic jsou zpravidla bankovní úvěry. 
 
2.5.2 Bankovní úvěry 
Banky při jednání o úvěru požadují podrobný podnikatelský záměr spolu s rozpočtem. 
Podnikatelský subjekt tak musí zdůvodnit účel půjčky, následně banka zkoumá stupeň 
zadlužení podniku, schopnost splácet úroky a úvěr. Další velkou váhu mají záruky pro 
krytí půjčky.  
33 
 
Z hlediska podniku je bankovní úvěr chápán jako cizí zdroj financování. Bankovní 
úvěry členíme z hlediska doby splatnosti, na dlouhodobé a krátkodobé úvěry. 
 
Dlouhodobé bankovní úvěry jsou poskytovány bankami formou termínované půjčky, 
označované jako investiční úvěr a hypoteční úvěr. Jedná-li se o investiční úvěr, 
bankovní instituce požadují ručení dlouhodobým majetkem, případně třetí osobu, 
v případě hypotečního úvěru je přípustné ručení pouze nemovitý majetkem. (19) 
 
Krátkodobé bankovní úvěry jsou zpravidla omezeny na financování provozního 
kapitálu, tj. zásob, pohledávek a provozních nákladů. K financování pořízení 
dlouhodobého majetku se mohou používat pouze dočasně a to jako překlenovací úvěr 
před vyřízením dlouhodobého úvěru. K získání tohoto úvěru zpravidla není požadovaný 
podnikatelský plán, banka se spokojí s výhledem peněžních toků na období jednoho 
roku. (14) 
 
Hlavními charakteristickými znaky každého bankovního úvěru je: 
Návratnost – příjemce úvěru jej musí ve stanovené lhůtě splatit. Splácení úvěru je 
zpravidla postupné v pravidelných intervalech, v některých případech může být 
jednorázové na konci doby splatnosti. (14) 
 
Úročení – představuje cenu, kterou subjekt zaplatí za zapůjčení peněz. Úrok je 
stanovený formou fixní nebo variabilní úrokové sazby a vypočítává se jako procento 
z nesplacené části poskytovaného úvěru. Bankovní instituce zpravidla žádají splácení 
úroků v pravidelných intervalech – měsíčních, čtvrtletních, pololetních či ročních. (14) 
 
Zajištění návratnosti – úvěr se zajišťuje pro případ vzniku nepředvídatelných okolností, 
které by mohly ohrozit návratnost úvěru a splacení úroku. Banky většinou požadují 
ručení ve výši poskytovaného úvěru a celkových úroků. Tato suma se však může lišit 
dle typu jištění. Vyskytují se i úvěry bez věcného zajištění, v tomto případě se banky 
vyžadují ručení příjemce úvěru nebo třetí osobou. (14) 
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Z podstaty úvěru je možné dedukovat, které aspekty budou rozhodující při posuzování 
žádosti o úvěr. Banku především zajímá plán peněžních toků (cash flow), který ji 
přesvědčí, že podnik bude schopen splácet úvěr i úroky. Součástí finančního plánu pro 
bankovní institut by měl být i návrh splátkového plánu úvěru, který je propojený 
s plánem peněžních toků. Splátkový plán i plán cash-flow je potřebné sestavit na 
předpokládanou délku poskytnutí úvěru a tímto způsobem banku přesvědčit, že 
zapůjčené peníze i roky jí budou vrácené. (14) 
2.5.3 Leasing 
Další možnou variantou financování je leasing. Leasing umožňuje podniku užívat 
majetek, aniž by použil vlastní finanční zdroje. Předmět leasingu však zůstává 
majetkem leasingové společnosti a podnik, jakožto nájemce, jej využívá k plnění 
podnikatelského plánu. Leasing se může vyskytovat ve formě provozního a finančního 
leasingu. Specifickou formou je zpětný leasing.  
 
Využití provozního leasingu je pro podnikatelský subjekt vhodný v případě, když 
použití předmětu leasingu, např. stroje, je dočasné, tzn. podnik nedokáže zabezpečit 
jeho využití po celou dobu a zakoupením by došlo k zbytečnému vázání finančních 
zdrojů. 
 
Finanční leasing představuje skutečnou alternativu bankovního úvěru. Podnikatelský 
subjekt pořizuje dlouhodobý majetkem formou pronájmu s cíle jeho odkoupení po 
ukončení doby pronájmu. Formálně nezvyšuje míru zadlužení podniku, a tím opticky 
zvyšuje rentabilitu podniku a zlepšuje jeho likviditu. Po ukončení pronájmu však 
přechází do vlastnictví nájemce téměř odepsaný majetek, čímž se ztrácí výhoda odpisů 
ve vztahu k peněžnímu toku a daně z příjmů. Vzhledem k tomu, že předmět pořízený 
formou leasingu zůstává ve vlastnictví leasingové společnosti, jsou leasingové 
společnosti mnohem flexibilnější ve zprostředkování financování a nepožadují záruky 
v takovém rozsahu jako bankovní instituce. To je tako důvodem, proč financování 
formou finančního leasingu je hodně rozšířené. (14, 19) 
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Velmi specifickou formou leasingu je zpětný leasing, který e založený na možnosti 
zpětného odkupu věci, která je již ve vlastnictví klienta-zájemce o leasing. Majitel 
movité věci nejprve prodá předmět leasingu leasingové společnosti, která se tímto stává 
pronajímatelem. Společnost poskytne podnikatelskému subjektu finanční prostředky. 
Poté si klient-nájemce zpětně tentýž předmět na základě leasingové smlouvy pronajme. 
Nájemce pak platí splátky, na konci leasingové smlouvy pronajímatel odprodá předmět 
nájemci za zůstatkovou nebo smluvní cenu. Největší výhodou této formy leasingu je, že 
klient může dostat finanční prostředky okamžitě. (19) 
 
2.5.4 Rizikový kapitál 
Podstatou této formy financování bez majetkových záruk je, že investor investuje do 
základního kapitálu společností, čímž podstupuje určité riziko. Finanční prostředky 
často směřují do nově vznikajících společností. Návratnost své investice realizuje 
investor většinou až při výstupu ze společnosti, respektive při prodeji svého podílu, 
popřípadě i v průběhu investice pomocí dividend. Můžeme jej rozdělit do několik 
kategorií, dělíme je dle stádia klientské společnosti: 
 
Zárodečné financování (seed capital) – podnikání financuje ještě před samotným 
vznikem společnosti. Jedná se např. o financování vývoje prototypu, patentové ochrany 
či tržní průzkumy apod. Jedná se o velmi rizikovou investici. (21) 
 
Startovní financování (start-up capital) – představuje investování do prvních 
podnikatelských aktivit společnosti. Hlavními předpoklady pro financování jsou 
manažerské týmy, výsledky tržních průzkumů a samozřejmě existence konkrétního 
výrobku/služby. (21) 
 
Financování počátečního rozvoje (early stage expansion capital) – jedná se o 
financování již fungující firem, které na trhu působí méně než tři roky a nedosáhly ještě 
zisku. Investor se opírá pouze o svou intuici a vlastní zkušenosti. (21) 
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Rozvojový kapitál (expansion capital) – financování se využije pro rozšíření výroby 
nebo k expanzi na nové trhy. (21) 
 
Subjekty na trhu rizikového kapitálu jsou business angels, neboli obchodní andělé, jsou 
fyzickými osobami, kteří ve svém profesionálním životě byly úspěšnými podnikateli či 
manažeři. Jejím potenciálem je pomoci v rozvoji malým a středním nejen svými 
finančními prostředky, ale i zkušenostmi s řízením společnosti a současně zhodnotit 
svůj kapitál. (21) 
 
2.5.5 Podpůrné programy 
Podpora podnikání má různé formy od bezplatného poradenství, školení až po finanční 
podporu. V tuzemsku je poskytována zejména ze zdrojů Evropské unie a prostředků 
státního rozpočtu v kombinaci se soukromými zdroji. (14) 
 
Podpora z EU může být poskytována formou dotací ze strukturálních fondů: 
 Evropský fond regionálního rozvoje (ERDF), který se zaměřuje na rozvoj 
podnikání, infrastruktury, výzkumu a vývoje, celoživotního vzdělání. 
 Evropský sociální fond (ESF), který poskytuje prostředky k podpoře 
neinvestičních projektů v oblastech sociální integrace, podpory zaměstnanosti, 
posílení systému vzdělání, podpory rovných příležitostí na trhu práce. 
 Evropský zemědělský, orientační a záruční fond (EAGGF) podporuje 
zemědělské a lesnické subjekty. 
 Finanční instrumenty pro usměrňování rybolovu (FIFG) podporuje rybářské 
obory. 
Dotace jsou poskytované žadatelům, kteří splňují podmínky příslušného programu a 
jejich podnikatelský záměr bude naplňovat cíl programu. Žadatel musí přesvědčit 
poskytovatele dotace o originalitě svého záměru a svých schopnostech tento projekt 
uskutečnit. (14) 
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3 ANALÝZA SOUČASNÉ SITUACE 
V této části se zaměřím na analýzu současného stavu, kde zhodnotím aktuální situaci na 
vybraném trhu. V úvodní kapitole popíši právní náležitosti, které jsou potřebné pro 
provozování cateringových služeb, následně bude provedena analýza města Náměšť nad 
Oslavou, kde bude umístěna společnost. Dalšími analyzovanými městy budou Velká 
Bíteš, Velké Meziříčí a Třebíč, neboť se jedná o další potenciální města, která by mohla 
mít zájem o mé služby. Dále se hodlám zaměřit na zjištění názorů obyvatel Náměště 
nad Oslavou a okolních obcí z hlediska jejich zájmu o gastronomické služby. V dalších 
kapitolách pak provedu Portrovu analýzu pěti konkurenčních sil, dle které zanalyzuji 
konkurenci a její vliv. Na závěr této části uvedu shrnutí silných a slabých stránek, 
příležitostí a hrozeb pomocí SWOT analýzy. Veškeré poznatky budou podkladem pro 
návrhovou část práce.  
3.1 Právní náležitosti provozování cateringových služeb 
Na podnikání v cateringových službách se vztahují obdobné podmínky jako pro jiné 
podnikání v gastronomii a jsou především zakotveny v Živnostenském zákoně                   
č. 455/1991 Sb. a v jeho novele č. 356/1999 Sb. – podnikání fyzických osob na základě 
živnostenského oprávnění.  
 
Catering je tedy ze zákona řazen mezi živnosti ohlašovací – řemeslné. Řemeslné 
živnosti musí splňovat podmínky odborné způsobilosti. Bohužel v mém případě tuto 
podmínku nesplňuji. Pokud tedy chci založit cateringovou společnost Dolce&Salato 
catering musím najít osobu, která je vyučená v příslušném nebo příbuzném oboru.  
 
Odpovědným zástupcem, který bude odpovídat za řádný provoz živnosti a za 
dodržování všech předpisů, bude můj rodinný příslušník, paní Žaneta Kalábová. 
 
Žaneta Kalábová vystudovala v roce 2010 Hotelovou školu v Třebíči, obor Kuchař – 
číšník.  Smluvní vztah bude uzavřen na dobu neurčitou, v případě rozchodu nebo 
zrušení smluvního vztahu si dáme toto vzájemně na vědomí nejméně však 6 měsíců 
před ukončením smluvního vztahu a to z důvodu, abych si mohla zajistit náhradu. 
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3.2 Vymezení lokality 
Cílovým trhem, na kterém bude společnost působit, se nachází na území Vysočina, 
v okresu Třebíč, a to konkrétně v Náměšti nad Oslavou. Toto město se nachází necelých 
20 km od Třebíče, 30 km od Velkého Meziříčí, 10 km od Velké Bíteše a necelých 40 
km od Brna. Dle Zlatých stránek ani v jednom zmiňovaném městě, tedy kromě Brna, 
nenalezneme společnost, která by přímo nabízela obdobné služby jako moje společnost. 
Z toho důvodu je to vhodně vybrané místo pro podnikání. Proniknutí na trh tudíž lze 
tedy očekávat s pozitivními výsledky. Lze tedy říci, že o nový podnik by mohlo projevit 
zájem velké množství potencionálních zákazníků, což se budu snažit potvrdit 
marketingovým výzkumem. 
 
Největším lákadlem města je původně gotický hrad, který byl později přestavěn na 
renesanční zámek. Zámek Náměšť nad Oslavou je národní kulturní památkou, která 
byla v roce 1234 vybudována.  
 
Zámek nabízí své atraktivní historické zámecké prostory pro různé společenské 
události, nejčastěji pro svatební obřady, možnost pořízení svatebních fotografií v 
interiérech zámku i v zámeckých parcích a zahradách. Díky kráse tohoto zámku, jsou 
tyto služby velmi často využívány. Nejvyužívanější prostorem zámku je Zámecká 
knihovna. Jedná se o největší prostor náměšťského zámku vyzdobený barokními 
freskami. Maximální kapacita knihovny je 120 míst k sezení. V případě zájmu, lze 
využít i kvalitní klavírní křídlo, které je v knihovně stále umístěno. Cena pronájmu 
Zámecké knihovny činí 6 000 Kč vč. DPH. 
 
Další významnou prostorou je Zámecká kaple. Prostora je vyhrazena pouze pro církevní 
sňatky. Kapacita kaple je omezena počtem 50 osob. Cena pronájmu je 6 000 Kč vč. 
DPH. Zámek Náměšť nad Oslavou je velmi frekventovaným místem pro svatební 
obřady a lze říci, že v letních teplých dnech jsou zahrady tohoto zámku vhodným 
místem pro svatební hostiny, a tedy vhodným místem pro cateringové služby. 
 
V současné době v Náměšti nalezneme 3 solidní restaurace, které jsou vhodným místem 
pro cateringové události. 
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Restaurace Na Statku 
Restaurace se nachází necelých 200 metrů od výše popsaného zámku. Restaurace je 
zcela nekuřácká a bezbariérová. Restaurace je rozdělena na dvě části. Barová část 
restaurace má kapacitu 22 míst, je vybavena velkoplošnou televizi, která je využívána 
pro sportovní přenosy. Lze říci, že se jedná o typickou „českou hospodu“. Druhá část – 
jídelna, disponuje kapacitou 84 míst, rozdělených do 7-mi oddělených boxů. Veškeré 
prostory restaurace lze využít k uspořádání společenských událostí. 
 
Peperone Pizzerie & Ristorante 
Momentálně Peperone prochází velkou rekonstrukcí, slavnostní otevření se plánuje na 
začátku června. Poloha pizzerie Peperone se nachází na dobře dostupném místě 
v Náměšti nad Oslavou, přímo u velkého parkoviště nákupní zóny. V současné době její 
kapacita disponuje 60-ti místy.    
 
Penzion na Hájku 
Penzion na Hájku se nachází nedaleko historického centra Náměště. Penzion nabízí 
nejenom ubytovací služby, ale je zde také k dispozici hospůdka s barem, squashový 
krut, bowling. Hospůdka je zcela bezbariérová a nekuřácká. Penzion má k dispozici 37 
míst + 16 míst u bowlingových drah. Penzion nabízí své prostory pro narozeninové 
oslavy, promoce, firemní večírky či jiné důležité životní události.  
3.3 Marketingový průzkum 
Dříve než se pustím do podnikání, provedu marketingový průzkum, dle kterého chci 
zjistit, jaký zájem by u obyvatel Náměště nad Oslavou, Velké Bíteše a Velkého Meziříčí 
vzbudila nová cateringová společnost, která ani v jednom městě není. Výsledky 
průzkumu by měly vyjádřit, zda vůbec vybudování společnosti by bylo účelné.  
3.3.1 Metodika průzkumu 
Pro svou práci jsem si zvolila metodu dotazování, a to písemnou formu dotazníku. 
Hlavním důvodem byla výhoda tohoto typu marketingového průzkumu, protože lze 
tento druh položit většímu počtu dotazovaných, kteří mají čas na jeho vyplnění. 
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Nevýhodou písemného dotazníků však může být nesrozumitelnost otázky. Tomu jsem 
se však snažila vyvarovat a otázky jsem zpracovala maximálně jasně a srozumitelně. 
 
V průzkumu jsem se zaměřila na všechny věkové kategorie, protože tento druh 
podnikání není přesně zaměřený na jeden segment obyvatelstva.  
 
Zdroji těchto dat jsou potenciální zákazníci z Náměště nad Oslavou, Velké Bíteše, 
Velkého Meziříčí a z okolních vesnic. Nejvíce jsem se zaměřila na tuto oblast, neboť 
tato klientela je nejblíže sídlu společnosti. Nicméně, abych získala co nejvíce informací, 
využila jsem i internetové servery, dle kterých jsem mohla rozeslat dotazníky. Nejvíce 
jsem využila sociální síť Facebook, kterou využívá spíše mladší generace, cca do 35 let. 
Pro osobní dotazování jsem využila pomoci dvou pomocníků, kteří se mnou náhodně 
oslovovali potenciální zákazníky ze všech věkových kategorií. Zde jsme se spíše 
zaměřovali na starší generaci obyvatelstva, neboť nemají tak velký přístup k sociálním 
sítím jako mladší generace. Celkově bylo vyplněno 248 dotazníků. Z toho 198 bylo 
vyplněno prostřednictvím internetového portálu Facebook, zbylých 50 bylo provedeno 
na základě osobního dotazování. Celý dotazník můžete naleznout v příloze č. 1. 
Souhrnné výsledky jsou součástí přílohy č. 2.  
3.3.2 Výsledky průzkumu 
Poslední otázka byla zjišťovací, zajímala mě především věková struktura respondenta. 
Věkovou strukturu respondentů jsem rozdělila do 5 věkových kategorií. 
1.    do 20 let 
2. 21 – 35 let 
3. 36 – 50 let 
4. 51 – 65 let 
5. 66 a více let 
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Tabulka 1: Rozdělení respondentů dle věkové kategorie 
  
počet respondentů 
podíl na celkovém 
počtu respondentů (v 
%) 
věk facebook osobní dotazování   
do 20  47 0 18,96 
21-35 141 0 56,86 
36-50 10 21 12,5 
51-65 0 23 9,27 
66 a více 0 6 2,41 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
Celkově bylo dotazováno 248 respondentů, z toho tedy 198 přes Facebook, zbylých 50 
respondentů bylo dotazováno osobně.  
 
Z hlediska věku nejpočetnější skupina respondentů, která vyplnila dotazník, byla ve 
věkové kategorii 21 – 35 let (56,86 %), hned za ní byla kategorie do 20 let, která tvořila 
18,96 % z celkového počtu dotazovaných a kategorie 36 – 50 let s 12,5 % obsadila třetí 
příčku. Z těchto 248 dotazníků bylo cca 9,27 % vyplněno generací od 50 do 65 let. 
Nejméně dotazovaných respondentů bylo nad 65 let, pouhé 2,41 %. 
 
Nejdříve jsem zjišťovala, zda vůbec respondenti vědí, co je to catering. Jak plyne 
z následujícího grafu, 65 % respondentů už vědělo, co je to catering, zbylých 35 % 
respondentů nevědělo. Aby tento dotazník byl smysluplný pro všechny respondenty, 
hned v úvodu jsem definovala pojem catering. 
 
 
Graf 1: Víte, co je to catering? 
Zdroj: vlastní zpracování 
ANO
65%
NE
35%
otázka č. 1: Víte, co je to catering?
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Druhá dotazovaná otázka zkoumala, kolik respondentů již využilo služeb cateringových 
společností, ať už jako klient či host na společenské události, která byla zajištěna 
cateringovou společností. 70 % dotazovaných zodpovědělo ANO. Mimo dotazník jsem 
se  1/3 respondentů ptala, o jakou společenskou událost se jednalo a z největší části se 
jednalo o svatební hostinu. 
 
 
Graf 2: Využili jste někdy služeb, které poskytují cateringové společnosti? 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
Následující otázka byla přímo směřovaná na respondenty, kteří už využili služby 
cateringových společností. Zajímalo mě, zda byli se službami cateringu spokojeni.  
 
 
Graf 3: Byli jste spokojeni se službami, které daná cateringová společnost nabízela? 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
174 respondentů již využilo cateringových služeb, z toho 68 % jich bylo spokojeno a 32 
% nespokojeno.  
ANO
70%
NE
30%
otázka č. 2: Využili jste někdy služeb, 
které poskytují cateringové společnosti?
ANO
68%
NE
32%
otázka č. 3: Byli jste spokojeni se 
službami, které cateringová společnost 
nabízela?
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Další otázkou jsem se ptala na to, zda by respondenti chtěli ve svém okrese 
cateringovou společnost. Z výsledku vyplývá, že 84 % respondentů by cateringovou 
společnost ve svém okrese uvítalo, zbývajících 16 % catering nechybí. Výsledek tak 
potvrzuje, že náš podnikatelský záměr na založení cateringové společnosti má své 
opodstatnění. 
 
 
Graf 4: Uvítali byste ve svém okrese cateringovou společnost? 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
Pátá otázka se dotazovala na to, zda by respondenti naši cateringovou společnost 
využili. 59 % dotázaných by naši cateringových služeb určitě využilo, zbylých 41 % ne. 
Pozitivní je, že více než polovina respondentů hodlá naši společnost využít. 
 
 
Graf 5: Kdybyste pořádali večírek, oslavu využili byste služeb naší cateringové společnosti? 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
 
ANO
84%
NE
16%
otázka č.4: Uvítali byste ve svém okrese 
cateringovou společnost?
ANO
59%
NE
41%
otázka č. 5: Kdybyste pořádali večírek, 
oslavu využili byste služeb naši cateringové 
společnosti  
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Dále mě zajímalo, jaký druh služeb by lidé využívali. 41 % by uvítali zajištění jídla na 
svou společenskou akci, 23 % respondentů by využili i zapůjčení inventáře a zbylých 36 
% by si nechali zorganizovat celou akci, tedy nechali by si zajistit jídlo, inventář, hudbu 
a místo konání akce.   
 
 
Graf 6: Jaké služby byste využili od cateringové společnosti? 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
V následujícím grafu můžeme vidět, jak často respondenti navštěvují večírky, rauty, 
oslavy a jiné společenské akce. Pouhých 8 % respondentů nenavštěvují žádné 
společenské akce, 80 % dotazovaných se pravidelně zúčastňují některé společenské 
akce a 12 % jen výjimečně.  
 
 
Graf 7: Jak často navštěvujete večírky, rauty, oslav apod.? 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
 
zajištění jídla
41%
zajištění jídla 
+ inventáře
23%
zajištění 
jídla+inventá
ře+hudby+mí
sta konání
…
otázka č. 6: Jaké služby byste využili u naši 
společnosti?
Výjimečně
12%
Pravidelně
80%
Nikdy
8%
otázka č.7: Jak často navštěvujete večírky, 
rauty, oslavy apod.?
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Úplně na závěr jsem zjišťovala, jak často dotazovaní pořádají nějakou společenskou 
akci, ať už se jedná o garden party, rauty, oslavy či večírky. Jak plyne z následujícího 
grafu, 39 % dotázaných pravidelně pořádá společenskou akci, 49 % výjimečně a 
zbývajících 12 % nikdy nepořádá společenskou událost. Tento výsledek jsem víceméně 
očekávala, protože znám mnoho lidí, kteří v životě neuspořádali žádnou životní událost, 
ať se již jednalo o oslavu narozenin či oslavu životního úspěchu, na druhou stranu je i 
mnoho lidí, co „milují“ společenské události, a proto využijí každé příležitosti k oslavě.  
 
 
Graf 8: Jak často pořádáte večírky, oslavy, rauty apod.? 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
3.3.3 Zhodnocení dotazníku 
Závěrem lze říci, že výsledky dotazníku jsou velmi uspokojivé. 
70 % respondentů využilo již někdy služeb cateringové společnosti, 
68 % z nich bylo spokojeno. 
84 % respondentů by ve svém okrese uvítalo cateringovou společnost. 
59 % respondentů by využilo služeb naši cateringové společnosti, 
41 % z nich by nejvíce využilo zajištění občerstvení. 
80 % respondentů pravidelně navštěvují rauty, večírky, oslavy apod. 
39% respondentů pravidelně pořádají společenskou událost a 49 % respondentů 
výjimečně. 
výjimečně
49%pravidelně
39%
nikdy
12%
otázka č.8: Jak často pořádáte večírky, 
rauty, oslavy apod.?
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3.4 Analýza SLEPT 
K popisu makrookolí využiji SLEPT analýzu, dle které zjistím sociální, legislativní, 
ekonomické, politické a technologické vlivy okolí pro nově vznikající společnost.  
3.4.1 Sociální faktory 
Jedním z hlavních faktorů, které mohou ovlivnit vývoj nově založeného podniku jsou 
sociální faktory. Proto je nutné zjistit, jaká je celková atmosféra panující mezi 
zákazníky. Zaměřím se na zjištění jaký je vývoj průměrné měsíční mzdy a celkový 
demografický vývoj obyvatelstva, jemuž se budu snažit své služby nabídnout a jaké 
módní trendy udávají rytmus současného životního stylu. 
  
Služby budu nabízet na spotřebitelském trhu kraje Vysočiny, přesněji v Náměšti nad 
Oslavou, Velké Bíteši a Velkém Meziříčí.  
  
V následující tabulce je znázorněn demografický vývoj obyvatel z výše zmíněných 
měst. 
 
Tabulka 2: Počet obyvatel Velké Bíteše, Velkého Meziříčí a Náměště nad Oslavou 2011 - 2015 
  2011 2012 2013 2014 2015 
Ukazatel 
  Počet obyvatel celkem 
Velká Bíteš 5 055 5 061 5 070 5 064 5 090 
Velké Meziříčí 11 793 11 750 11 749 11 662 11 641 
Náměšť nad Oslavou 5 046 5 013 4 970 4 964 4 946 
z toho muži           
Velká Bíteš 2 528 2 532 2 545 2 537 2 546 
Velké Meziříčí 5 772 5 766 5 776 5 733 5 697 
Náměšť nad Oslavou 2 471 2 467 2 435 3 431 2 436 
z toho ženy   
Velká Bíteš 2 527 2 529 2 525 2 527 2 544 
Velké Meziříčí 6 021 5 984 5 973 5 929 5 941 
Náměšť nad Oslavou 2 575 2 546 2 535 2 533 2 510 
Zdroj: (21), vlastní  zpracování 
 
U oslovených zákazníků, ať už se jedná o firmy či jednotlivce, bude záležet především 
na jejich ekonomické situaci. Společnost mají zpravidla vyčleněnou určitou část 
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finančních prostředků na náklady související s reprezentací, ovšem často až ke konci 
hospodářského období zjišťují, jak vysoká byla tato položka. U jednotlivců je 
především důležitá jejich životní úroveň.  
 
V následující tabulce lze vidět, že každoročně průměrná měsíční mzda obyvatelstva na 
Vysočině roste. Obyvatelstvo si může vyčlenit větší část svého příjmu na osobní 
spotřebu a to má pozitivní vliv pro podnikatelskou sféru. 
 
Tabulka 3: Vývoj průměrné měsíční mzdy na Vysočině 2010-2015 
ukazatel / roky 2010 2011 2012 2013 2014 2015 
průměrná měsíční mzda 
(v Kč) 
21291 21712 22254 22482 23143 23977 
Zdroj: (22), vlastní zpracování 
 
Je třeba zmínit i aktuální trend, kdy zaneprázdnění lidé se obracejí právě na 
specializované společnosti pro úsporu svého času a především energie, což jistě bude 
přínosem pro nově vznikající cateringovou společnost. Na druhou stranu je potřeba 
počítat s tím, že v dnešní době řada spotřebitelů, zákazníků trpí nesnášenlivostí určitých 
alergenů a tímto „zádrhelem“ je třeba počítat při vytváření nabídky produktů. 
 
Co se týče vzdělanosti obyvatelstva, roste čím dál více počet vzdělaných osob se 
středním i vysokoškolským vzděláním. Tento vývoj považuji za velmi žádoucí jev, 
protože vzdělaní lidé jsou schopni své vzdělání uplatnit v lukrativnějších profesích a 
díky vyšším příjmům, pak více utrácejí za služby, protože kvůli své profesi nemají 
dostatek času. 
3.4.2 Legislativní faktory 
Jelikož nově vznikající společnost bude mít právní formu společnosti s ručením 
omezeným, je pro mě důležitý zákon o obchodních korporacích a živnostenský zákon. 
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Živnost 
Cateringové služby jsou specifikované v řemeslné živnosti, kam spadá cukrářství, 
pekařství a hostinská činnost. Dále do živnosti volné, kde najdeme výrobu, obchod a 
jiné nezařazené.  
 
Vzhledem k tomu, že se bude jednat o cateringové služby, musím brát v úvahu i 
půjčování movitých věcí a zajištění lihovin pro rauty a především počítat s oprávněním 
pro přípravu pokrmů.  Oprávnění pro přípravu pokrmů je zahrnuto mezi živnostmi 
volnými – Výroba, obchod a služby neuvedené v přílohách 1 až 3 živnostenského 
zákona jako obor č.7 – Výroba potravinářských a škrobárenských výrobků. Pronájem 
movitých věcí spadá pod obor č. 59 Pronájem a půjčování věcí movitých. Dalším 
důležitým oborem je č.52 – Skladování, balení zboží, manipulace s nákladem a 
technické činnosti v dopravě.  
 
Zajištění lihovin spadá pod koncesní živnosti pod název- Prodej kvasného lihu, 
konzumního lihu nebo lihovin. (23) 
 
K řemeslné živnosti je třeba mít i odbornou způsobilost, která musí být doložena 
příslušnými doklady dle zákona. Zejména se jedná o: 
 řádné ukončení středního vzdělání s výučním listem v příslušném oboru, 
 řádné ukončení středního vzdělání s maturitní zkouškou v příslušném oboru, 
 řádné ukončení vyššího odborného vzdělání v příslušném oboru,  
 řádné ukončení vysokoškolského vzdělání v příslušné oblasti studijních 
programů a studijních oborů, 
 uznání odborné kvalifikace, 
 získání všech profesních kvalifikací. (24) 
 
Výše uvedené doklady však mohou být nahrazeny a to vykonáním šestileté praxe 
v oboru. K získání živnostenského oprávnění je třeba splnit určité podmínky, a to: 
 svéprávnost, 
 bezúhonnost. (24) 
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K provozování cateringové společnosti je zapotřebí vlastnit provozovnu, která musí také 
splňovat podmínky dle živnostenského zákona. Provozovna musí být způsobilá dle 
zvláštních právních předpisů týkajících se hygienických předpisů. (24) 
 
Zákon o obchodních korporacích 
Tento zákon nahradil od 1.1.2014 obchodní zákoník a stal se tak součástí nového 
občanského zákoníku. Nejhlavnější změna se týkala výše základního kapitálu 
společnosti s.r.o., viz. kapitola Právní forma podnikání.  
 
Dalšími důležitými zákony, které se týkají mého podnikání jsou: 
 Zákon č. 593/1992 Sb., o daních z příjmů, 
 Zákon č. 235/2004 Sb., o dani z přidané hodnoty, 
 Zákon č. 563/1991 Sb., o účetnictví. 
3.4.3 Ekonomické faktory 
Z hlediska makroekonomického je třeba sledovat hodnoty odrážející výkon českého 
hospodářství. Řadíme sem hodnoty hrubého domácího produktu, nezaměstnanost, 
inflaci, daně apod. 
 
Hrubý domácí produkt ve 4. čtvrtletí roku 2015 meziročně vzrostl o 4 %, celkový růst 
HDP za celý rok 2015 činil 4,3 % a dle údajů Ministerstva financí by měl ukazatel dále 
růst.   
Jedním z dalších důležitých makroekonomických ukazatelů je inflace. 
 
Graf 9: Míra inflace 2010-2015  
Zdroj: (25), vlastní zpracování 
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Z výše uvedeného grafu si můžeme všimnout, že v roce 2012 byla příliš vysoká míra 
inflace. Mezi klíčové vlivy, které ovlivnily míru inflace v roce 2012, byly 
administrativní změny. Došlo ke zvýšení snížené sazby DPH z 10 % na 14 %, dále také 
došlo ke zvýšené spotřební daně na tabák a tabákové výrobky, ke zvýšení cen energií, 
jako elektřiny, zemního plynu, tepla apod. V důsledku zvýšení DPH rapidně vzrostly 
ceny potravin a nealkoholických nápojů. Od roku 2012 má míra inflace klesající 
tendenci, což můžeme z našeho pohledu hodnotit jako kladný jev. 
 
Vliv cen potravin na míru inflace byl během roku rozdílný. Ceny potravin během roku 
klesaly, ale i rostly, nakonec ceny potravin tlačily na pokles míry inflace. Pokles cen byl 
především ovlivněn nízkými světovými cenami, vlivem ruského embarga na dovoz 
potravin ze zemí EU a mimo jiné i zrušení mléčných kvót.  
 
V případě finančních zdrojů je důležitá úroková sazba. Tento faktor je v současné době 
pro mé podnikání nepodstatný, neboť financování bude probíhat z vlastních zdrojů. Je 
však třeba počítat s tím, že v budoucnu může nastat situace, kdy bude třeba využít 
cizích finančních zdrojů k rozvoji podniku. Proto je nutné v budoucnu sledovat dění 
v bankovním sektoru. 
 
Dalším důležitým makroekonomickým ukazatelem je sazba daně z příjmu právnických 
osob, jelikož tato daň snižuje zisk společnosti. Od roku 2010 je tato sazba ve výši 19-ti 
%. 
  
V daňové problematice je pro podnik také důležitá výše daně z přidané hodnoty a daň 
silniční. V rámci daně přidané hodnoty bude společnost velmi ovlivňovat vývoj snížené 
sazby, která v současnosti činí 15 % a zahrnuje tedy především potraviny, které jsou 
v této oblasti podnikání hlavní surovinou. Dále to bude 21 %, což je většina služeb a 
zboží.  
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3.4.4 Politické faktory 
Politická situace v České republice podporuje rozvoj podnikání a lze ji považovat i 
celkem za stabilní.  
Koncem října roku 2013 se konaly předběžné volby do Poslanecké sněmovny, které 
vyhrála politická strana ĆSSD, druhé místo obsadilo ANO a těsně za ní KSČM. 
 
 
Graf 10: Výsledky voleb 2013  
Zdroj: (25), vlastní zpracování 
 
Začátkem roku 2014 byl jmenován Bohuslav Sobotka jako předseda vlády. Po 
jmenování, Sobotka sestavil vládu a navrhl ministry jednotlivých rezortů. Největším  
V současné době nejvíce diskutovaným tématem Elektronická evidence tržeb. 
Elektronická evidence tržeb spočívá především v tom, že každá platba přijatá od 
zákazníka bude odeslána prostřednictvím internetového připojení na portál Finanční 
správy, kde se tato informace uloží. Hlavním důvodem vzniku Elektronická evidence 
má sloužit jako zbraň proti daňovým podvodům, únikům. Podle Asociace podnikatelů a 
manažerů je však zákon o EET neefektivní. Tento systém především pomůže velkým 
firmám zlikvidovat konkurenci malých podnikatelů a živnostníků. (27) 
 
Nicméně dne 30. 3. 2016 byl zákon o evidenci tržeb podepsán prezidentem ČR. dne 13. 
dubna 2016 ve Sbírce zákonů vyšel tento zákon, ale i doprovodný zákon. Na základě 
toho se snižuje DPH v oblasti stravovacích služeb z 21 % na 15 %, s výjimkou 
alkoholických nápojů. (27) 
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Od 1. prosince 2016 musí být systém EET zaveden u skupiny 55 a 56 CZ-NACE, tedy 
stravovací a ubytovací služby.  
Od 1. března 2017 se připojí segment Maloobchody a velkoobchody. 
Ve třetí fázi, tedy od 1. března 2018 se zapojí podnikatelé, kteří provozují zemědělství, 
dopravu a jiná svobodná povolání. 
Dne 1. června 2018 se jako poslední do evidence připojí vybraná řemesla a výrobní 
činnosti. (27) 
3.4.5 Technologické faktory 
Technologický vývoj má pro nově vznikající společnost nemalý význam, neboť 
techniku při zpracování surovin a jejich prezentaci bude často využívat. Zejména se 
jedná o nové kuchyňské zařízení, které je čím dál více propracovanější. To už predikuje 
náklady, které budou muset být vynaloženy za kuchyňské vybavení v kuchyni, 
provozovny, pracovny a inventáře, které jsou nezbytnou součástí pro cateringové 
společnosti. Podstatným technickým aspektem je zajištění stravování pro zákazníka. 
Bude třeba vyřešit sklad pro potraviny, který bude muset podléhat potravinářským 
kritériím, zejména z hygienického hlediska.  
Dalším případným technologickým faktorem, který může cateringovou společnost 
ovlivnit, je rozvoj informační technologie, která je stále vpřed a především díky 
internetu může do rozvoje podniku velmi zasáhnout. 
3.5 Analýza konkurence 
Abych mohla být úspěšná, je nutno se dříve seznámit s potencionálními konkurenty na 
trhu, kde hodlám působit. Vhodným nástrojem je Porterův model pěti konkurenčních 
sil, který prozkoumá faktory, které přímo ovlivňují vyjednávací pozici společnosti. 
3.5.1 Porterův model pěti konkurenčních sil 
Stávající konkurence 
Přímo v Náměšti nad Oslavou, ve Velké Bíteši a Velkém Meziříčí se doposud 
nenachází žádná cateringová společnost. Nejbližší cateringová společnost se nachází 30 
km od Náměště a to v Třebíči. Jedná se přímo o společnost, která se primárně 
specializuje na cateringové služby. Nesmím však opomenout také velkou četnost 
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podniků, které mají ve svém vedlejší činnosti rozvoz jídla. Podniky, které tuto službu 
poskytují, nebudu považovat za konkurenty, protože nemají tak širokou nabídku služeb 
jako má společnost, a to zejména zapůjčení inventáře, personálu, zajištění úklidu, místa 
konání. 
 
Hlavním faktorem pro založení cateringové společnosti je právě nízká konkurenční síla 
v daném odvětví na konkrétním území, tedy v Náměšti nad Oslavou, která spadá pod 
okres Třebíč, ve Velké Bíteši a Velkém Meziříčí (okres Žďár nad Sázavou). Dalším 
důvodem je samozřejmě pracovní naplnění. 
Nyní stručně zanalyzuji stávající konkurenci na trhu. 
 
Třebíčská cateringová společnost s.r.o. 
Základní informace o společnosti 
IČO:   26940876 
Adresa:  Mlýnská 326/13 
   602 00 Brno 
Webové stránky: www.catering-trebic.com 
 
Dle informací na webovém portálu firma Třebíčská cateringová společnost vznikla 
v roce 1992, nejdříve se zaměřovala na maloobchod a hostinskou činnost, od svého 
počátku provozovala dvě restaurace a obchod se smíšeným zbožím. V roce 2004 
rozšířila provoz na 3 restaurace, zaměřila se na kompletní cateringové služby, zejména 
vaření obědů pro firmy i soukromníky. V současné době kromě rozvoru poledního 
menu společnost nabízí kompletní servis při organizování společenských akcí, zejména 
večírků, plesů a firemních oslav. Společnost je ochotna zajistit i kulturní program pro 
danou událost, ať už se jedná o zajištění hudby, vhodného prostoru či pozvánek.  
Hlavní výhodou podniku je, že je již delší dobou na trhu a je tak u zákazníků 
v povědomí. Jako velký mínus vidím to, že na stránkách není uveden žádný ceník, 
alespoň nástin inventáře. V referencích by bylo vhodné uvést přímo i názory svých 
zákazníků a ne pouze fotografie. (28) 
Dalšími potencionálními konkurenty by mohly být některé restaurace v okolí Náměště 
nad Oslavou. Nejbližšími vyhlášenými podniky, které nabízejí zprostředkování svateb, 
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či jiné společenské akce je Hotel U Crlíků v Tetčicích a Hotel Harmonie v Zástavce u 
Brna. 
 
Hotel Harmonie 
Základní informace o společnosti 
IČO:   63490463 
Adresa:  Cukrovarská 1230 
   664 84 Zastávka u Brna 
Webové stránky: www.harmonie-centrum.cz 
 
Hotel Harmonie se nachází 17,5 km od Náměště nad Oslavou, v Zastávce u Brna. 
V rámci nabízených služeb lze využít naplánování celé svatby, či uspořádání řady oslav, 
firemních akcí a různých teambuildingů. Nevýhodou však zůstává, že tyto služby je 
Hotel Harmonie schopen uspořádat na území svého hotelu. V případě, že by zákazník 
chtěl uspořádat kulturní akci na jiném místě, bude odmítnut. Navíc velkým mínusem je 
členění restaurace, jedná se o jednotný prostor, takže zde není požadované soukromí pro 
větší množství lidí. Dle vlastních zkušeností si myslí, že Hotel Harmonie není pro nově 
vznikající cateringovou společnost konkurent. A tento názor mi potvrdilo více lidí. (29) 
 
Hotel U Crlíků 
Základní informace o společnosti 
IČO:   11482427 
Adresa:  Palackého 4 
   664 17 Tetčice 
Webové stránky: www.crlik.cz 
 
Hotel U Crlíků leží necelých 28 km od Náměště nad Oslavou, 20 km od Brna.  
Tento hotel má velmi bohatou historii a je velkým komplexem, ve kterém se dá 
uspořádat jakákoliv společenská událost. Hotel mimo jiné nabízí sportovní zázemí. 
Nekuřácká restaurace má kapacitu 70 míst, dalších 35 míst je k dispozici v odděleném 
salonku. Nevýhodou pro zákazníka může být především cena, ta ale odpovídá své 
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kvalitě. Stejně tak jako u Hotelu Harmonie nelze využít cateringu mimo areál, což je 
pro Hotel velký mínus. (30) 
 
Hrozba vstupu nových konkurentů 
Díky víceméně nízkým vstupním a výstupním bariérám musím počítat s příchodem 
nových konkurentů do odvětví. Po analýze stávající konkurence lze říci, že tato hrozba 
je docela očekávaná. Mezi vstupní bariéry pro vstup do odvětví jsou zejména: 
 znalosti a zkušenosti v daném oboru, 
 finanční prostředky, 
 kontakty na dodavatele, 
 ojedinělost nabídky. 
 
Nově vznikající společnost se bude snažit o získání prestižní pověsti na základě vysoké 
kvality jídel za přívětivou cenu, zkušený a ochotný personál. Získaná dobrá pověst je 
totiž nejlepším „štítem“ při příchodu nové společnosti. V případě, že bych se nechala 
novou nebo stálou konkurencí předehnat, může dojít k nenaplnění finančního záměru a 
pozdějšího snižování nákladu na úkor kvality pověsti, která by byla ještě více zničena. 
Bohužel špatná pověst se dá hůře napravit a to může zapříčinit krach společnosti. 
V případě, že se najde společnost, která by chtěla působit v oblasti poskytování 
cateringových služeb, měla bych zjistit, proč si věří v úspěch ve své činnosti. Získávání 
informací o konkurentovi je složitý proces, avšak povede k zamezení odlišnosti, která 
by měla vést k lepším nabízeným službám nových konkurenci a případnému přechodu 
zákazníků ke konkurenci. 
 
Síla odběratelů (zákazníků) 
Služby nově vznikající společnosti budou nabízeny široké škále zákazníků, ať už se 
jedná o jednotlivce či malé a střední firmy. Na základě analýzy konkurence lze říci, že 
vyjednávací síla odběratelů nebude příliš vysoká, hlavním důvodem je úzká nabídka 
konkurence v daném odvětví na území Vysočiny. Jak je již známo, většina zákazníků je 
citlivá na cenu a každý zákazník má své požadavky, tužby a potřeby, proto se budu 
snažit co nejvíce vyhovět všem požadavků, a tím si můžu upevnit svou pozici na trhu.  
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Služby typu svatebních hostin, rautů, večírků, narozeninových oslav apod. jsou 
nejčastěji závislé na dobrých referencích od osob, které již danou akci zažili od dané 
společnosti, tedy od mé. Proto primárním cílem společnosti bude maximalizace mých 
schopností při poskytování služeb, a tím si zajistit dobrou reklamu společnosti.  
Vyjednávací síla této služby je příliš vysoká, neboť pořádané akce tvoří největší podíl 
na zisku. V případě, že by nedošlo k zajištění akce, popřípadě jejího odmítnutí, musí 
předpokládat, že přicházím později v budoucnu o nové potenciální zákazníky, které 
získá jiná konkurence. 
Zaměření se a následné oslovení vhodných zákazníků proběhne dle níže specifikované 
marketingové strategie. 
 
Síla dodavatelů 
Velikost této síly je spíše nízká, především z důvodu velkého počtu dodavatelských 
subjektů v celém okolí, ať už se jedná o Velkou Bíteš, Velké Meziříčí, Náměšť nad 
Oslavou či Brno. V případě mé nespokojenosti či nedodržení podmínek ze strany 
dodavatelů, nejsme závislí pouze na určitém dodavateli, nahraditelnost dodavatele je 
velmi vysoká.  
Mezi hlavní dodavatele surovin budou patřit jak velké potravinové řetězce, tak i místní 
a regionální farmáři, kteří jsou důkladně prověřeni. Vzhledem k tomu, že kraj Vysočina 
je vyhlášen díky biofarmám a kvalitním zemědělským produktům, využiji nabídky 
místních farmářů, kteří hospodaří v mém okolí. 
Díky sezónnosti potravin se bude měnit i aktuální nabídka pokrmů. Avšak v případě 
nezájmu ze strany zákazníka, bude nabídka přizpůsobena požadavkům koncového 
zákazníka. Vše bude záviset na komunikaci. 
Nyní stručně popíši společnosti, od které plánuji odebírat produkty. 
 
MAKRO Cash & Carry ČR s.r.o. 
Společnost nabízí nejen suroviny, potřebné pro přípravu pokrmů, ale také potřebné 
vybavení na cateringové akce. Kvalita surovin v tomto řetězci je velmi různorodá, 
záleží především na zákazníkovi, jakou kvalitu vyžaduje. Společnost disponuje službou 
dodání produktů. Bohužel se tato služba nevyužije, neboť bych ztratila nárok na vrácení 
8 % z utracených financí během čtvrtletí. Tato částka se musí utratit v dané společnosti. 
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Farma Němcova 
Farma Němcova klade velký důraz na kvalitu a používá ty nejmodernější technologie, 
které jsou šetrné k potravinám. Specializuje se především na zpracování mléčných 
produktů (mléko, máslo, sýry, apod.) a chování živočišných zvířat (krávy, selata). Při 
odebírání jejich produktů mi Farma Němcova nabídla slevy na jednotlivé produkty + 
bezplatný dovoz produktů přímo do cateringové provozovny. 
 
Jeřábkova pekárna 
V nabídce bíteššké pekárny najdeme celou řadu kvalitního pečiva, od klasického 
běžného pečiva až po bezlepkové pečivo. Bohužel v současné době je řada zákazníků, 
co nesnese lepek, tudíž je nutno se tomuto trendu přizpůsobit. Jeřábkova pekárna je 
schopna dodat jakékoliv množství, v jakýkoliv čas a za příznivé ceny. 
 
Lavazza 
Společnost je zaměřena na dodávání kávy. V rámci ušetření nákladů na kávovar, který 
je přímo nutností pro cateringové služby, využiji slevové nabídky od společnosti 
Lavazza. Abych dosáhla slevy, musím se společností uzavřít smlouvu, ve které bude 
podmínka minimálního odběru kávy, tedy 7 kg měsíčně. Pořizovací cena kávovaru bude 
činit 30 000 Kč.  
 
Velkoobchod nápoje Brabec 
Bez pochyby by na žádné společenské akci neměl chybět nejžádanější nápoj – alkohol. 
Pro odběr jsem zvolila společnost Brabec, která má svou pobočku přímo v Náměšti nad 
Oslavou. Společnost nabízí jak alkoholické, tak i nealkoholické nápoje. Zákazníkům 
také nabízí mnoho benefitů, ať už se jedná o množstevní slevy, či slevy pro stále 
zákazníky. 
 
Hrozba substitutů 
V této oblasti mohou největší hrozbou být místní restaurace a cukrárny, které nabízejí 
svůj prostor pro konání společenských akcí. Ovšem jistou nevýhodou je stálá nabídka 
těchto podniků, stálost místa. Zkušenosti konkurentů mohou předčít naši nabídku. 
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V případě nárůstu konkurence mohu být přinucena ke snížení cen služeb a tím by došlo 
ke snížení ziskovosti. V dané situaci lze využít cestu, kdy dojde ke snížení ceny a 
rozšíření dodatkových služeb, např. barmanská show. Snahou by bylo, aby si zákazník 
mohl zvolit co nejoriginálnější služby. Zákazník by poté nemusel mít potřebu změny. 
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4 VLASTNÍ NÁVRH ŘEŠENÍ 
V této kapitole se především zabývám podnikatelským plánem, který vznikne 
z poznatků nastudováním literatury a zpracováním analýz.  
 
Cílem zmíněného podnikatelského plánu je vyhodnotit co možná nejvíce 
pravděpodobných aspektů souvisejících se zamýšleným podnikáním. Především: 
 shrnout podmínky a předpoklady, které jsou nezbytné při založení podniku, 
 na základě předpokládaných finančních ukazatelů vyhodnotit pravděpodobnost 
úspěšného podnikání, 
 stanovit vhodnou marketingovou a podnikatelskou strategii, která bude 
vyhovovat podniku k povaze trhu, finančním možnostem a podnikání, 
 na základě provedených analýz zhodnotit založení podnikání, a poté podat 
report, zda založit či nezaložit společnost.  
4.1 Podmínky podnikání v hostinské činnosti 
Jako podnikatelka, která si chci otevřít cateringovou společnost s ručením omezeným 
s jediným společníkem, musím splňovat následující kroky: 
 nejdříve se sepíše zakladatelská listina u notáře, kde je zapsáno sídlo 
společnosti, předmět podnikání, základní kapitál, (viz. teoretická část této 
práce). 
 na Živnostenském úřadu zřídit živnostenské oprávnění, resp. Živnostenský list 
doložením splnění podmínek nutných k provozování živnosti (všeobecných i 
zvláštních), 
 podat žádost na zapsání společnosti do Obchodního rejstříku, tuto činnost 
provádí Krajský soud v Brně nebo v současné době je možné tento akt provést u 
notáře,  
 po zápisu dojde ke vzniku společnosti (podnikateli je přiděleno IČO), 
 zpět na Živnostenském úřadě dojde k doplnění živnostenského listu, 
 zaregistrovat se na Finančním úřadu jako plátce daní (DIČ), 
 zaregistrovat se u zdravotní pojišťovny, u okresní správy sociálního 
zabezpečení. 
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4.2 Volba právní formy 
Při výběru vhodné právní formy pro cateringovou společnost jsem velmi váhala, zda 
založit společnost s ručením omezeným nebo podnikat jako OSVČ. Po zvážení všech 
výhod a nevýhod u každé formy podnikání, vysvětlených v teoretické části, jsem se 
rozhodla založit společnost s ručením omezeným. Hlavním důvodem tohoto 
rozhodnutí je omezené ručení za závazky společnosti a potřeba získat dostatečný 
bankovní úvěr, u podnikatele jako živnostníka by to mohlo být složitější. Dalším 
důvodem je možnost společnosti rozrůst se o další společníky v případě potřeby nebo 
příznivého vývoje. 
Cateringová společnost bude založena jako společnost s ručením omezeným s jediným 
společníkem. 
4.3 Exekutivní souhrn 
Název:    Dolce&Salato catering 
Právní forma:   společnost s ručením omezeným 
IČO:    nepřiděleno 
Předmět podnikání:  Hostinská činnost 
    Výroba, obchod a služby jiné nezařazené 
    Pekařství, cukrářství 
Základní kapitál:  250.000 Kč 
Původ kapitálu:  vlastní 
Sídlo společnosti:  Habří 1006 
    Náměšť nad Oslavou 
Statutární orgán:  Jednatel – Petra Pavlíčková 
Společníci:   Petra Pavlíčková, dat. nar. 7. ledna 1992 
    Jasenice 27, 675 71 Náměšť nad Oslavou 
 
4.4 Popis podniku 
Nově vznikající společnost Dolce&Salato catering, s.r.o. bude poskytovat služby 
v oblasti cateringu, provozovat webové stránky s online nabídkou pohoštění a vyrábět 
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cukrářské výrobky. Důležité je se odlišit nabídkou od možných konkurentů na trhu,                
a proto společnost bude nabízet kvalitní, domácí a nekomerční výrobky. 
V rámci cateringových služeb bude společnost nabízet zajištění svatebních hostin, rautů, 
garden party a dalších společenských akcí, které jsou nepochybně spjaty 
s gastronomickými zážitky. Pracovní doba v tomto oboru je velmi flexibilní, nejvíce je 
odvozena od cateringových akcí. 
4.5 Cíle podniku 
Při zakládání společnosti, je nutné nejdříve zvážit, co jsme schopni a hlavně ochotni do 
podnikání vložit. Nejedná se jen o finanční prostředky, jedná se především o 
individuální prostředky (čas, ochota, vystupování….). Dále bychom si měli uvědomit, 
co od podnikání očekáváme, abychom jej také mohli později zhodnotit jako úspěšné či 
nikoliv. Je tedy důležité si stanovit cíle podniku. Cíle podniku jsou důležité pro 
objasnění základních priorit, ale jsou i důležitým komunikačním prvkem a podkladem 
pro volbu marketingové strategie. 
 
Základním cílem společnosti Dolce&Salato catering je poskytování kvalitních 
gastronomických služeb, které ze začátku budou nabízené malým a středním firmám či 
jednotlivcům kvůli omezeným pracovním kapacitám. V budoucnu se samozřejmě počítá 
s rozšířením poskytovaných služeb s klientelou. 
Činnost bude plněna dle platných právních norem a za konkurenceschopné ceny.  
 
Cíle podniku lze rozdělit do několika segmentů, jimiž jsou: 
 cíle směřující k zákazníkům - hlavním cílem je tedy poskytnutí kvalitních 
gastronomických služeb; reagovat na potřeby zákazníků a uspokojit je 
maximální flexibilitou; vybudování dobrého jména u zákazníků                        
a prezentovat se jako solidní firma, na kterou se mohou kdykoliv obránit; 
dalším cílem je budování povědomí o společnosti vhodnou komunikační 
strategií a přes systém referencí bývalých spokojených zákazníků – což 
je v současné době nejpoužívanějším nástrojem pro budování jména 
firmy, 
 cíle směřující k trhu - hlavním cílem společnosti je proniknutí na trh                       
a dosažení maximálního možného tržního podílu, ovšem vzhledem ke 
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svým kapacitám; dalším důležitým nástrojem musí být rozpoznání 
slabých a silných stránek konkurence. Při identifikaci těchto stránek je 
možné je použít ke svému prospěchu; v našem oboru velmi důležitým 
cílem je spolupráce s ostatními podnikateli na trhu, a to především za 
účelem optimalizace využití majetku a maximalizace rozsahu 
poskytovaných služeb; a mnoho dalších. 
 Cíle směřující k zaměstnancům - zaměstnanci jsou klíčovým nástrojem 
pro budování kvalitní společnost, proto je velmi důležité klást důraz na 
profesionalitu a etické zásady; úhrada plateb v dohodnutých termínech; 
flexibilitu a nasazení odměňovat otevřeným přístupem; budování 
dlouholetých vzájemně dohodnutých obchodních vztahů. 
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Nejdůležitějším cílem společnosti Dolce&Salato catering jsou tedy: 
 poskytování kvalitních gastronomických služeb dle potřeb zákazníků, 
 mít profesionální tým pracovníků, kteří svou práci „milují“ a jsou 
loajální vůči společnosti, 
 vybudování dobrého jména společnosti na trhu, tedy u zákazníků, 
konkurence a spolupracovníků, 
 dosažení maximálního tržního podílů s ohledem na kapacitu společnosti, 
popřípadě snažit se o její rozšíření. 
4.6 Lokalita 
Provozovna je společně s vybavením kuchyně nejdůležitějším základním kamenem pro 
cateringovou společnost.  
 
Nově vznikající společnost bude umístěna v Náměšti nad Oslavou v novostavbě na ulici 
Habří. Budova se nachází v blízkosti centra Náměště nad Oslavou. Provozovna je 
rozdělena na 2 části, v největší části budovy bude umístěna kuchyně pro přípravu 
pokrmů na cateringové události, ve druhé části budovy bude kancelář pro jednání 
s potenciálními zákazníky. Provozovnu bude ještě třeba stavebně upravit (namontování 
digestoře, atd.) Měsíční nájem provozovny činí 5.000 Kč. 
 
Obrázek 1: Umístění provozovny    
 
Zdroj: www.seznam.cz 
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4.7 Personál 
Ve společnosti budu pracovat na pozici jednatelky/manažera, neboť mám potřebné 
vzdělání pro vedení společnosti. Hlavní náplní mé práce bude: 
 vedení a řízení společnosti, 
 veškerá odpovědnost za činnosti a provoz, 
 jednání s úřady, dodavateli, zákazníky, 
 poskytování služeb, výroba apod. 
 
Z počátku budu ve společnosti pracovat s vyučenou cukrářkou a kuchařkou, která má již 
dlouholetou praxi v tomto oboru, tento vztah bude založený na Pracovní smlouvě, neboť 
se bude jednat o velmi potřebnou pracovní sílu. Z vlastní zkušenosti vím, že pracovnice 
je velmi zručná, nápaditá a svými kulinářskými výtvory umí zaujmout celou řadu svých 
strávníků. Dále bych chtěla přijmout pracovníky na výpomoc a to na Dohodu o 
provedení práce. Podle vývoje společnosti budu postupně řadu pracovníků rozšiřovat. 
Pracovníci by měli potřebné vzdělání, kvalifikaci v oboru, ale především chuť pracovat, 
rozvíjet se a podílet se na hodnotách společnosti. Pracovní doba bude variabilní                       
a přizpůsobena objednávkám. 
4.8 Marketingový mix 
Vymezení své marketingové strategie pro plánovanou cateringovou společnost vychází 
zejména z referencí od úspěšných podnikatelů a podmínek pro podnikání zmíněných 
v předchozí kapitole.  
4.8.1 Produkt 
Služby poskytované/nabízené společností jsou rozděleny níže, hlavním důvodem je 
jejich postupné zavedení a závislost na rozvoji podniku a poptávce zákazníků. 
 
Cateringové služby 
Společnost by měla být schopna uspořádat jakoukoli společenskou akci/událost na 
základě požadavků zákazníka. Z počátku se bude specializovat na menší, střední akce 
(cca do 100 lidí), kvůli omezené pracovní kapacitě (personál, pracovní náčiní, atd…).  
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 Raut – jedná se nejoblíbenější formu společenského setkání, jako jsou firemní 
večírky, oslavy či propagační akce spojené s pohoštěním. Tato služba je 
především reprezentována pohoštěním ve stylu švédských – buffetových stolů, 
u kterých se klient obsluhuje sám ve stoje. Může si vybrat to, na co má právě 
chuť nebo to, co ho nejvíce láká ochutnat. Nejdůležitějším prvkem úspěšného 
rautu je především profesionálně naaranžované občerstvení.  
 Svatební hostina – svatby patří odjakživa k nejvýznamnějším okamžikům 
našeho života, proto bychom tuto přípravu neměli vůbec podceňovat. 
V současné době je trendem uspořádání svatby na netradičním místě, kde servis 
zajišťuje cateringová společnost. U této společenské akce je nejčastější formou 
občerstvení servírovaný oběd o třech či pěti chodech, rauty, bufety nebo 
americké grilování. 
 Garden party – tuto službu zda kdekdo a každý vím, že garden party neboli 
zahradní slavnost je příležitostní k neformálnímu setkání, která nepotřebuje 
žádnou záminku. Hlavní gastronomickou atrakcí je totiž vynikající jídlo a pití. 
Tato slavnost je především závislá na počasí, proto je důležité zajistit přilehlé 
prostory pro případ jeho nepřízně, např. altány, stany apod. 
 Banket – jedná se o společenskou akci, která je organizovaná při mimořádně 
významné, slavností události. Koná se zpravidla ve večerních hodinách a má 
svá pravidla. Hosté banketu zasedají ke stolům dle zasedacího pořádku. 
Občerstvení je sestaveno z několika chodů. 
 
Poskytované služby popsané výše budou mimo jiné zahrnovat i: 
 přípravu místa konání akce, 
 zajištění hudby, 
 fotografa, 
 květinovou výzdobu, 
 tisk pozvánek. 
Ke každé společenské události bude vypracovaná přibližná kalkulace pro konkrétní 
počet lidí a požadavky. Jednání se zákazníky si nechám na starost sama, neboť první 
dojem a profesionalita je nejdůležitější vizitkou společnosti. 
Další nabízenou službou společnosti budou cukrářské výrobky. 
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Cukrářské výrobky 
Jedná se především o svatební cukroví. Nabídka svatebního cukroví bude rozeslána do 
svatebních agentur v okolí a především v Brně. Dalším nabízeným sortimentem budou 
dorty, které budou vyráběny na přání zákazníka. 
4.8.2 Cena 
Stanovení ceny u nabízených služeb je značně rozdílné, neboť každá služba má svá 
určitá specifika. 
 
Cateringové služby 
Cena cateringových služeb se odvíjí od řady faktorů, rozhodující jsou především přání a 
rozpočet zákazníka.  
Při stanovení ceny využijeme nákladovou strategii. Cena bude zahrnovat náklady 
spojené s výrobou, náklady na suroviny, mzdy, energie, dopravu, dekorace a inventář.  
K této ceně pak připočítám procentní přirážky. Bohužel porovnání cen s ostatními 
cateringovými společnostmi je náročné, protože jak jsem již uvedla, záleží na klientele a 
jejím finančním limitu. Přirážka společnosti Dolce&Salato catering se bude pohybovat 
kolem 100 %. Avšak kompletní konečná částka cateringové služby se stanoví až po 
kompletně sestaveném menu, které bude pro zákazníkovu událost nejvhodnější.  
 
Nyní si nastíníme dvě společenské události, obě dvě jsou svatební hostiny. 
1. Zákazník požaduje hostinu pro 50 hostů na vytříbeném místě, s dokonalou 
svatební výzdobou, se širokou nabídkou luxusnějšího občerstvení od hlavního 
jídla až po rauty.  
Po uvážení jsem vybrala zámek Valeč, který je nedaleko od bydliště nevěsty. 
Samotný luxus by měl být určitě vidět (a měl by i chutnat) na svatební tabuli, 
proto jsem zvolila svatební menu de-luxe. V odpoledním a večerním rautu 
najdeme širokou nabídku jídel.  
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Tabulka 4: Kalkulace svatební hostiny 
Položky Cena (v Kč)   
pronájem prostorů 20 000   
odpolední menu 75 000 (1500/osobu) 
rauty  40 000 (800/osobu) 
pití 40 000 (800/osobu) 
inventář 25 000 (+ stany) 
svatební výzdoba 15 000   
Celkem 215 000   
Zdroj: vlastní zpracování 
 
2. Zákazník požaduje hostinu pro 50 hostů, která se uskuteční na zahradě 
zákazníka. Požaduje decentní svatební výzdobu, širokou nabídku občerstvení od 
hlavního jídla až po rauty. V tomto případě se jedná o svatební hostinu, která se 
uskuteční na zahradě nevěsty, na vesnici. Zákazník požaduje tradiční českou 
kuchyni se studeným a teplým rautem.  
 
Tabulka 5: Kalkulace svatební hostiny 
Položky Cena (v Kč)   
pronájem prostorů 0   
odpolední menu 17 500 (350/osobu) 
rauty (+kýta) 15 000 (300/osobu) 
pití 13 000 (260/osobu) 
inventář 15 000 (+ stany) 
svatební výzdoba 5 000   
Celkem 65 500   
 Zdroj: vlastní zpracování 
 
Z nástinu kalkulace je patrné, že konečná cena je velmi variabilní, neboť existuje 
mnoho možností a způsobů, kde a jak svatební hostinu uspořádat. Záleží především na 
požadavku zákazníka, ročním období, počtu hostů, ale hlavně na finančních 
prostředcích klienta. 
 
Cukroví, dorty 
Stanovení cen těchto produktů vychází z kalkulace, kterou je třeba sestavit ke každému 
produktu zvlášť, neboť vstupní suroviny i pracnost se liší. V nabídce podniku se cena 
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cukroví počítá na kilogramy.  U dortů se také vychází z nákladů na suroviny, které byly 
použity.  
 
Tabulka 6: Kalkulace dorty, cukroví 
Položky Cena (v Kč) 
Cukroví (15 druhů) 300 Kč/ kg 
Cukroví (20 druhů) 330 Kč/ kg 
Dort (krémový) 300 Kč/ kg 
Dort potažený marcipánem 350 kč/ kg 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
 Další úpravy cen se budou odvíjet od složitosti tvaru, či konkrétním požadavku 
zákazníka. Vše musí být projednáno se zákazníkem. 
4.8.3 Propagace 
Vzhledem k tomu, že nová společnost bude nabízet více různých služeb, budu využívat 
i různé druhy propagace. Ta by měla především zaujmout jak jednotlivce, tak firmy. 
Konkrétně se bude jednat o tyto marketingové prostředky: 
 webové stránky, 
 sociální síť (facebook, instagram, periscope) 
 katalogy, 
 veletrhy 
 reklama ve zpravodaji. 
 
Webové stránky  
V současné době co není na internetu, jakoby ani neexistovalo. Díky mase lidí 
navštěvující každý den internet, je vytvoření webových stránek prakticky 
neodlučitelnou podmínkou pro správně fungující podnik. Základem tedy bude vytvoření 
kvalitních webových stránek, které budou obsahovat základní informace o podniku, 
nabízené služby, ceníky, kontaktní údaje, objednávkový list, galerie a samozřejmě 
reference o podniku, neboť spokojený zákazník je tou nejlepší reklamou společnosti.  
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Sociální síť 
Tímto typem propagace se nejlépe oslovují uživatelé, neboť jsou zde neustále prakticky 
přihlášeni. Na sociální síti Facebook vytvořím profil společnosti s galerií nabídky, která 
bude korespondovat s webovými stránkami. Tento portál si také propojím 
s instagramem, kam budu vkládat fotografie s různými hashtagy, díky kterým se 
pořízená fotografie dostane k širší skupině potenciálních zákazníků. 
 
Katalogy 
Katalogy s nabízenými služby budou k dispozici přímo v provozovně podniku. 
 
Veletrhy 
Díky veletrhu lze oslovit přímo potencionální zákazníky a představit jim tak službu, o 
kterou by mohli mít zájem. Dolce&Salato catering se bude zaměřovat na svatební 
veletrhy konající se v Třebíči, Náměšti nad Oslavou, v Brně, či gastronomické a 
potravinářské veletrhy organizované v okolí. Cílem je tedy oslovit co nejvíce zájemců, a 
zároveň získat kontakty na možné dodavatele a spolupracovníky v oboru – například 
svatební agentury.  
4.8.4 Místo 
U cateringových služeb především záleží, kde se bude společenská akce konat. Může se 
jednat o místo bydliště zákazníka, či restaurační prostory a další. Společnost 
samozřejmě zajistí dopravu občerstvení na místo konání společenské akce, její přípravu 
a dle domluvy ostatní služby – úklid, hostesky a další. V případě, že se bude jednat o 
cukroví na objednávku, bude zajištěn i jeho rozvoz. Vše bude probíhat na základě 
domluvy se zákazníkem.  
4.9 Rizika podnikatelského záměru 
Dříve, než začnu podnikat, musím brát v potaz i možná rizika, která z podnikatelské 
činnosti vyplývají. Některým rizikům lze předcházet nebo alespoň ovlivnit jejich dopad 
na podnikání. V následujícím kroku se pokusím blíže specifikovat jednotlivá rizika, 
která ovlivňují provozování cateringové společnosti. 
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4.9.1 Nedostatečné oslovení potenciálních zákazníků 
Při rozjezdu nové společnosti je důležité si vyčlenit finanční prostředky, které 
investujeme do marketingu, neboť nedostatečné oslovení zákazníků je hrozbou fatální – 
má existenční dopad na celou společnost.  
4.9.2 Nevhodně stanové ceny 
Chceme-li si udržet jistou kvalitativní úroveň služeb, jdou s tím v ruku v ruce náklady. 
Faktem je, že služby společnosti Dolce&Salato catering nebudou na trhu patřit úplně 
k nejlevnějším, ale vyšší ceny lze „obhájit“ kvalitními službami a vybudovaným 
dobrým jménem, dobrou pověstí. 
4.9.3 Malá poptávka po službách 
Podle provedeného výzkumu by zájem o služby neměl být malý, ovšem nabízený 
produkt může každý zákazník přijmout jinak, což by ve finále mohlo být pro podnik 
nevýhodné. Je třeba mít předem vymezené parametry služeb, co se týče ceny a kvality. 
Vše musí být podpořeno kvalitní reklamou. 
4.9.4 Nekvalifikovaní zaměstnanci a partneři (špatný výběr zaměstnanců) 
Kvalitní personál je základem dobře fungující firmy. Zaměstnance i partery bude 
společnost Dolce&Salato catering pečlivě vybírat, neboť čím kvalitnější a 
profesionálnější spolupracovníci a zaměstnanci budou, tím kvalitnější budou i služby.  
4.9.5 Riziko vstupu nového konkurenta 
Jak vychází z analýzy vnějšího okolí, tak přímý konkurent v současné době na 
definovaném trhu v dané oblasti není. Ovšem najde se zde menší konkurence v oblasti 
poskytování cateringových služeb, které představují okolní restaurace. Jelikož vstupní 
bariéry do odvětví gastronomie nejsou nijak složité, je třeba brát v potaz i toto riziko. 
4.9.6 Podcenění podnikání 
Ačkoliv jako čerstvý absolvent vysoké školy nemám doposud žádné zkušenosti 
s řízením společnosti, nicméně si uvědomuj, že bez důsledného přístupu k řízení firmy 
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nemůže být společnost Dolce&Salato catering úspěšná a zvládnout konkurenční boj a 
změny na trhu. Proto jsem se rozhodla vypracovat podnikatelský záměr, který bych 
chtěla pravidelně hodnotit na základě dat z uplynulého období a plán popřípadě 
aktualizovat. Tato činnost nevyžaduje finanční prostředky, ale vyžaduje spoustu času. 
Tuto činnost vnímám jako perspektivní možnost pro průběžné hodnocení firmy, což je 
pro mne důležité. 
4.9.7 Nedodržená kvalita 
V této branži nedodržení nabízené a požadované kvality je přímo fatální chyba firmy. 
Kvalita může být ohrožena hned z několika důvodů, mezi které patří nezkušení 
pracovníci, nekvalitní vstupní suroviny, nevhodný inventář aj. Proto se budu snažit co 
nejvíce se tohoto rizika vyvarovat. 
4.9.8 Zdražení vstupů 
V této branži jsou nejdůležitějšími vstupními surovinami potraviny. Vzhledem k tomu, 
že ceny potravin neustále rostou, je pravděpodobné, že dojde k navýšení výdajů na 
suroviny, což ovlivní i konečnou cenu služby. 
 
Na základě kvalitativních měřítek, tedy mého kvalifikovaného odhadu, definuji jejich 
závažnost dopadu (D) a pravděpodobnost (P). Závažnost dopadu a pravděpodobnost 
rizika se pohybuje v mezích od 1 do 5, kdy 5 je nejzávažnější dopad, respektive 
nejpravděpodobnější nastání jevu a 1 nejméně závažný dopad, tedy nejmenší 
pravděpodobnost, která by mohla nastat.  Po stanovení stupnice je možné riziko 
ohodnotit a to základě sestavení mapy rizik. 
 
Tabulka 7: Stupnice dopadu a pravděpodobnost rizika 
Rozmezí Dopad rizika Pravděpodobnost 
0,1 - 1 Velmi malý Velmi malá 
1,1 - 2 Malý Malá 
2,1 -3 Střední Střední 
3,1 - 4 Jistý Jistá 
4,1 - 5 Téměř jistý Téměř jistá 
Zdroj: vlastní zpracování 
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Tabulka 8: Rozdělení rizik 
Hodnota Závažnost 
 0,1 - 5 Běžné riziko 
 5,1 -10 Závažné riziko 
10,1 - 25 Kritické riziko 
Zdroj: vlastní zpracování 
Na základě zvolené stupnice lze ohodnotit jednotlivá rizika, se kterými se mohu jako 
podnikatel setkat. Stupeň významnosti rizika jsem označila jako V. 
 
Tabulka 9: Katalog rizik 
Pořadí Druh rizika P D V 
1. Nedostatečné oslovení zákazníků 2,1 5 10,5 
2. Nevhodné stanovení ceny 1,8 5 9 
3. Malá poptávka po službách 1,8 3 5,4 
4. Nekvalitní zaměstnanci/spolupracovníci 2,1 4,9 10,29 
5. Riziko vstupu nového konkurenta 1,5 2,5 3,75 
6. Podcenění podnikání 2,2 4 8,8 
7. Nedodržená kvalita 1,8 3,1 5,58 
8. Zdražení vstupních surovin 3,1 2 6,2 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
Dle výše uvedené tabulky lze vidět, že mezi kritická rizika lze začlenit nedostatečné 
oslovení potenciálních zákazníků a výběr nekvalitních zaměstnanců/spolupracovníků. 
Závažnými riziky, které mohou vzniknout během provozu společnosti jsou: 
 nevhodné stanovení ceny, 
 malá poptávka po službách, 
 podcenění podnikání, 
 nedodržená kvalita, 
 zdražení vstupních surovin. 
 
A jako běžné riziko je vstup nového konkurenta. 
 
Po analýze rizik jsem zjistila, jaká úskalí mě během provozování podnikatelské činnosti 
čekají. V následující části jsou zvážené možnosti aplikace různých metod eliminace 
těchto rizik. Zaměřím se především na ty nejkritičtější rizika. 
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Nedostatečné oslovení potenciálních zákazníků 
Tato hrozba lze eliminovat správně zvolenou marketingovou kampaní jak na Vysočině, 
tak i v Brně a především v okolí Náměště nad oslavou. Patří sem správný výběr 
propagační cesty, tedy zvolení správných medií, kreativní a dobře zapamatovatelný 
koncept, kvalitní webové stránky s uspořádáním. Otázka však zní, jak potenciální 
zákazník zareaguje na zvolenou cenu služby? 
 
Nekvalifikovaní zaměstnanci/pracovníci 
Firmu tvoří především zaměstnanci. Zaměstnance i partery bude společnost 
Dolce&Salato catering pečlivě vybírat, neboť čím kvalitnější a profesionálnější 
spolupracovníci a zaměstnanci budou, tím kvalitnější budou i služby. 
Hodlám pořádat pravidelné meetingy se zaměstnanci, kde bychom měli vzájemně sdílet 
zkušenosti, informovat se o aktuálních problémech a trendech a dospět k závěru o jejich 
řešení, posílat je na kurzy.  
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4.10 Finanční plán 
V této části konkretizuji potřebnou finanční výši pro založení nové cateringové 
společnosti, její chod a tvorbu tržeb. Finanční plán by měl odkrýt, zda bude podnik 
schopen pokrýt náklady a tvořit zisk, respektive předpovídá, zda bude podnik 
životaschopný. Po finanční náročnosti bude první rok pro společnost pravděpodobně 
kritický. Z důvodu opatrnosti tak hodlám přecenit náklady a podcenit výnosy. 
Prvotní náklady, které společnost bude muset vynaložit, jsou spojeny se založením 
společnosti. Výše jednotlivých položek výdajů na založení společnosti se odvíjí od 
aktuálních sazeb. Při založení se bude zakládat i podnikatelský účet a to u společnosti 
Fio banka, a.s., která poskytuje bezplatný podnikatelský účet, tudíž náklady související 
s bankovním účtem budou nulové. 
Financování společnosti: 
 250 000 Kč vklad společníka 
 300 000 Kč bezúročná půjčka od rodinného příslušníka se splatností od roku 
2018 s pravidelnou roční splátkou 50 000 Kč, samozřejmě s možností dřívějšího 
splacení.  
V případě dalšího potřebného financování bych využila nabídku úvěru od bank. 
V následující tabulce jsou výdaje potřebné pro založení podniku, jedná se však spíše o 
administrativní náklady. 
 
Tabulka 10: Výdaje na založení podniku 
Položky Částka v Kč 
Sepsání zakladatelské listiny u notáře 6 000 
Výpis z rejstříku trestu 150 
Živnostenský list 1 000 
Výpis z Obchodního rejstříku 140 
Výpis ze Živnostenského rejstříku 200 
Nájemní smlouva 500 
Prvozápis do Obchodního rejstříku 2 700 
∑ 10 690 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
Dalším výdajem pro společnost bude reklama, která je důležitým bodem pro 
zviditelnění společnosti. Nejdříve budou zřízeny webové stránky, které zpracuje externí 
IT technik. Během chodu společnosti bude starost o web v mé kompetenci. Dále bude 
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reklama vytištěna i v městském zpravodaji, který vychází měsíčně, jak v Náměšti, 
v Bíteši, tak i Velkém Meziříčí, kde budou občané informování o poskytovaných 
službách. 
 
Tabulka 11: Výdaje spojené s propagací 
Výdaje na propagaci Částka v Kč 
Zřízení webových stránek  15 000 
Reklama v městských denících 1 500 
Vizitky, reklamní panel 15 000 
∑ 31 500 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
Položka počátečních nákladů bude z největší části obsahovat náklady na vybavení 
provozovny nezbytnými spotřebiči a inventářem. V pronajatých prostorách se již 
nachází vytápění pomocí radiátorů a funkční toalety, a proto není zapotřebí tyto 
komponenty zřizovat. Jak jsem již výše uvedla, pronajaté prostory nejsou zcela 
přizpůsobeny potřebám pro cateringové podnikání, tudíž musí dojít k určitým stavebním 
úpravám. Jednalo by se především o nainstalování nového elektrického připojení, 
zavedení sifonu a digestoří. Do vybavení jsem zahrnula i veškeré kuchyňské nádobí, 
náčiní, které souvisí s přípravou pokrmů. Při pořizování vybavení se chci určitě obrátit 
na kvalitní gastronomické bazary, kde lze pořídit kvalitní vybavení i za příznivější ceny 
než v obchodech. Výše inventáře byla stanovena jednak na základě webových stránek 
www.ikea.cz, www.makro.cz. Jeho demonstrativní výčet nalezneme v příloze č.3. Jedná 
se o hrubý nástin, který bude po čase rozšířen o další komponenty potřebné pro 
cateringové služby. 
Tabulka 12: Výdaje na vybavení podniku 
Výdaje na vybavení podniku Kč 
Kuchyňské nádobí + spotřebiče 180 000 
Pracovní stoly nerezové 15 000 
Inventář 89 995 
Skříně + police 20 000 
Kancelářské vybavení 5 000 
Tiskárna + mobil + notebook 40 000 
Dekorace provozovny 10 000 
Stavební úpravy 15 000 
∑ 374 995 
Zdroj: vlastní zpracování 
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V následující tabulce jsem uvedla celkové počáteční náklady společnosti, tato částka 
bude hrazena zcela z vlastních zdrojů. 
 
Tabulka 13: Náklady spojené s provozem 
Náklady související s provozem  Kč  
Nájemné + inkaso                6 500     
Účet za mobil                   399     
Internetové připojení                   300     
Čistící prostředky                1 000     
Služby KTS                   150     
Ostatní                1 000     
∑                9 349     
Zdroj: vlastní zpracování 
 
Náklady související s provozem mají charakter fixních nákladů, tudíž lze předpokládat, 
že nedojde k jejich změně během prvních tří let podnikání. Ovšem, může dojít k jejím 
změnám. Je třeba dodat, že během podnikání bude zapotřebí pořídit osobní automobil. 
Předpokládané provozní náklady související s využíváním automobilu budou cca 2 500 
Kč měsíčně, a to na pohonné hmoty. Dále bude zapotřebí zaplatit povinné pojistné. Dále 
je třeba dodat, že nákup automobilu bude z cizích zdrojů, kdy si vezmu půjčku. 
Zařazení automobilového prostředku bude souviset s rozšířením služeb. Výše měsíčních 
nákladů pak budou cca 11 850 Kč (prvotní náklady související s pořízením + pohonné 
hmoty + pojištění). 
 
Významným vstupním nákladem jsou především zásoby. 
Výše této položky se bude odvíjet především od aktuálních objednávek. Jedná se o 
variabilní náklady, které souvisí s objemem výroby. Jak jsem již výše zmiňovala, 
potraviny budou pořízeny od obchodního řetězce Makro, místních farmářů a 
obchodníků.  
 
Mzdové náklady zahrnují plat kuchařky, externího asistenta (student střední odborné 
školy v oboru kuchař-číšník) a plat společníka cateringové společnosti. Měsíční hrubá 
mzda kuchařky bude činit 15 000 Kč, kuchařka je svobodná, bezdětná. Mzda společníka 
10 000 Kč a externí asistent bude zaměstnán na dohodu o provedení práce na 300 hodin 
za rok, s hodinovou sazbou 75 Kč/hod. Jelikož externí asistent je studentem střední 
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odborné školy a jeho výdělek nepřesáhne hodnotu 10 000 Kč, neplyne pro 
zaměstnavatele povinnost odvodu sociálního a zdravotního pojištění. Oba pracovníci 
podepíší prohlášení poplatníka k dani. Samozřejmě dle vývoje společnosti se mzdy 
případně navýší, či naopak.  
Dále je třeba počítat s potřebnou výpomocí na společenských událostech, jako jsou 
číšníci, uklízecí četa, apod. U těchto pracovníku uzavřu Dohodu o provedení práce, 
s hodinou sazbou 75 Kč/hod. 
Tabulka 14: Mzdové náklady 
Výpočet mzdových nákladů – kuchařka/cukrářka Zaměstnanec Zaměstnavatel 
Hrubá mzda 15 000 Kč   
Zdravotní pojištění (4,5 %), (9 %) 675  1 350 
Sociální pojištění (6,5 %), (25 %)  975  3 750 
Základ pro výpočet zálohy na daň 20 100   
Záloha na daň z příjmů (15%) 3 015   
Sleva na poplatníka 2 070   
Daň 945   
Čistá mzda 12 405   
Mzdové náklady zaměstnavatele za zaměstnance   17 505 
Výpočet mzdových nákladů - společníka Zaměstnanec Zaměstnavatel 
Hrubá mzda 10 000 Kč   
Zdravotní pojištění (4,5 %), (9 %) 450  900 
Sociální pojištění (6,5 %), (25 %) 650  2 500 
Základ pro výpočet zálohy na daň 13400   
Záloha na daň z příjmů (15%) 2 010   
Sleva na poplatníka 2 070   
Daň 0   
Čistá mzda 8 900   
Mzdové náklady zaměstnavatele za zaměstnance   12 300 
Výpočet mzdových nákladů - externí asistent Zaměstnanec Zaměstnavatel 
Hrubá mzda (65 hodin za měsíc) 4 875 Kč   
Zdravotní pojištění     
Sociální pojištění     
Základ pro výpočet zálohy na daň     
Záloha na daň z příjmů (15%) 735   
Sleva na poplatníka 2 070   
Sleva student 335   
Daň 0   
Čistá mzda 4 875   
Mzdové náklady zaměstnavatele za zaměstnance   4 875 
∑ mzdové náklady 34 680 
Zdroj: vlastní zpracování 
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4.10.1 Plán tržeb 
Tržby společnosti jsou zastoupeny prodejem cateringových služeb, dortů, svatebního 
cukroví a další. Plán tržeb je vytvořen ve třech variantách - optimistické, realistické 
(měla by nejvíce odpovídat skutečnosti) a pesimistické. 
 
Společnost začíná působit na trhu v měsíci září. Cateringová společnost Dolce&Salato 
bude nabízet základní služby cateringu a svatební cukroví, dorty. Osobním průzkumem 
jsem zjistila, že průměrně na jednu svatbu se objednává 25 kg cukroví (tato výše se 
především odvíjí od počtu hostů), a cena je stanovena na 20 druhů cukroví 330 Kč/kg. 
Cena za krémový dort je stanovena na 300 Kč/kg a za dort potahovaný marcipánem na 
350 Kč/kg. Tyto 2 částky za dorty jsem zprůměrovala, tedy cena za kilo činí 325 Kč/kg. 
Průměrný svatební dort má cca 4 kg. Cateringové služby mají individuální ocenění, 
zaleží na počtu hostů a na kvalitě surovin. Měsíc listopad je měsícem halloweenu, 
příležitost vidím ve výrobě tematických pokrmů na halloween a uspořádání kostýmové 
párty. 
V prosinci probíhají firemní vánoční večírky, firmy velmi často využívají cateringové 
služby, tudíž koncem listopadu bych chtěla oslovit několik firem s nabídkou mé 
společnosti. Leden a únor je zpravidla slabším měsícem, neboť se jedná o začátek 
nového roku, kdy lidé a společnosti často šetří. Ovšem v tomto období se bude 
společnost prezentovat na svatebních veletrzích, a tudíž lze očekávat, že od března 
dojde k navýšení tržeb a to zejména pořádáním svatebních hostin, poskytování 
svatebního cukroví aj. Období od května až po srpen je pro firmu nejvýnosnějším, 
v tomto čase se nejvíce pořádají svatby, garden party, rauty a různé venkovní 
narozeninové oslavy.  
 
Období daného tarifního roku jsem počítala od září daného roku do srpna následujícího 
roku. 
Nyní se zaměřím na optimistickou variantu tržeb pro následující 3 roky. 
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Optimistická varianta 
Pro rok 2016 se předpokládá, že v měsíci září společnost uspořádá 3 svatby, což činí 
částku 148 500 Kč. Jelikož se jedná o optimistickou variantu, předpokládám, že na 
každé svatbě bude cca 50 hostů, výše jednoho jídla na osobu bude činit 990 Kč, tato 
částka zahrnuje i vypůjčený inventář. K tomu je třeba připočítat svatební cukroví. 
Průměrné množství cukroví je 25 kg na jednu svatbu + 4kg dort. Celková výše za tyto 
produkty činí 28 650 Kč. Celkové tržby za měsíc září činí 192 150 Kč. K růstu tržeb 
v roce 2016 dojde v prosinci, vzroste nabídka o vánoční večírky. V tomto období tedy 
počítám s 5 večírky (3 rauty a 2 bankety). Hodnota jednoho rautu se odvíjí dle počtu 
hostů a dle požadovaného jídla, předpokládám, že celkově jeden raut bude mít 40 hostů, 
průměrná částka jednoho jídla činí 624 Kč. Celková výše za rauty činí 74 880 Kč. 
Hodnota dvou banketu je ve výši 23 800 Kč, za předpokladu s 25 hosty, průměrná 
částka jídla na osobu je ve výši 476 Kč. 
Další vývoj během příštího roku je predikován poklesem tržeb, jak bylo zmíněno 
v předchozí části. V únoru počítám s valentýnskou párty. Od měsíce května po srpen 
očekávám prudký růst tržeb. Ve druhém roce dojde k rozšíření nabídky cateringu, což 
představuje růst tržeb a růst poptávky. Ve třetím roce podnikání by se měly ustálit tržby 
a v této chvíli bych chtěla zhodnotit předchozí roky – mělo by se jednat o zlomový rok. 
 
Tabulka 15: Vývoj tržeb společnosti v Kč optimistická varianta 
Vývoj tržeb - optimistická varianta (v Kč) 
Měsíc 1. rok 2. rok 3. rok 
Září            192 150            192 150              210 000     
Říjen            120 000            120 450              120 450     
Listopad            100 000            115 000                98 785     
Prosinec              98 680            140 000              165 000     
Leden              80 000              98 785                98 785     
Únor              98 680            115 000              131 000     
Březen              80 000              98 785                98 785     
Duben              90 000            105 000              116 000     
Květen            192 150            200 000              210 000     
Červen            192 150            200 000              210 000     
Červenec            192 150            200 000              210 000     
Srpen            192 150            200 000              210 000     
∑         1 628 110         1 785 170           1 878 805     
Zdroj: vlastní zpracování 
 
80 
 
Pesimistická varianta 
Nutností je taktéž počítat i s pesimistickou variantou. Jak můžeme vidět níže, 
pesimistická varianta se značně liší od té optimistické. V měsíci září společnost 
uspořádá 1 svatební hostinu s nižším počtem hostů. Objem požadovaného cukroví je 20 
kg s 15 druhy, tedy za částku 300 Kč/kg. Celková výše za hostinu a cukroví je ve výši 
16 940 Kč. V měsíci listopad bude uspořádaná halloweenská párty. Měsíc prosinec má 
obdobný vývoj jako v optimistické variantě, pouze je počítáno s nižší poptávkou. 
Důvodů může být mnoho, jelikož se jedná o nově vznikající společnost nemusí mít 
dostatečnou důvěryhodnost. U pesimistické varianty bude zřejmě společnost vykazovat 
ztrátu. 
 
Tabulka 16: Vývoj tržeb společnosti v Kč (pesimistická varianta) 
Vývoj tržeb - pesimistická varianta (v Kč) 
Měsíc 1. rok 2. rok 3. rok 
Září              16 940              90 230              100 000     
Říjen              17 890              90 230                90 230     
Listopad              13 500              80 120                90 230     
Prosinec              75 845              95 345                95 345     
Leden              65 900              80 120                80 120     
Únor              65 900              80 120                80 120     
Březen              65 900              80 120                80 120     
Duben              75 620              90 230                90 230     
Květen              90 230            100 000              110 000     
Červen              90 230            100 000              110 000     
Červenec              90 230            100 000              110 000     
Srpen              90 230            100 000              110 000     
∑            758 415         1 086 515           1 146 395     
Zdroj: vlastní zpracování 
 
Realistická varianta 
Tato varianta by měla nejvíce odrážet vývoj tržeb společnosti Dolce&Salata, které může 
po dobu prvních tří let působení na trhu utržit. Počítám se dvěma svatbami v měsíci 
září, kdy průměrný počet hostů na jedné hostině bude 40. Částka na hosta je ve výši 810 
Kč. Průměrná výše za dorty je ve výši 3 660 Kč. Kalkulace svatebních hostin je 64 800 
Kč. V prosinci je počítáno s organizováním 4 vánočních večírků. Celková výše těchto 
akcí je stanovena na 93 900 Kč, tato částka zahrnuje i výpůjčku inventáře. V měsíci 
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říjnu počítám s jednou svatební hostinou, včetně cukroví a dortu, a jedním banketem. 
Výše banketu pro 35 osob činí 13 100 Kč. V prosinci je počítáno se třemi vánočními 
večírky. Výše jednoho večírku (pro 50 hostů) je 121 500 Kč. Vývoj tržeb v dalších 
měsících je víceméně obdobný jako u optimistické varianty. 
 
Tabulka 17: Vývoj tržeb společnosti v Kč (realistická varianta) 
Vývoj tržeb - realistická varianta 
Měsíc 1. rok 2. rok 3. rok 
Září                       93 900                        110 000                           150 000     
Říjen                       84 350                          95 450                              90 230     
Listopad                       84 350                          92 300                              90 230     
Prosinec                     151 000                        135 000                           135 000     
Leden                       75 845                          80 120                              80 120     
Únor                       84 650                          94 000                              94 600     
Březen                       75 845                          80 120                              80 120     
Duben                       85 645                          90 230                              90 230     
Květen                     145 000                        165 000                           165 000     
Červen                     145 000                        165 000                           165 000     
Červenec                     145 000                        165 000                           165 000     
Srpen                     145 000                        165 000                           165 000     
∑                 1 315 585                     1 437 220                       1 470 530     
Zdroj: vlastní zpracování 
 
V následující tabulce jsou shrnuty celkové tržby za první tři roky podnikání ve všech 
variantách. Rozdíly tržeb mezi prvním, druhým a třetím rokem působením  cateringové 
společnosti na trhu je značně viditelné. Tento rozdíl je způsoben ustálením nabídky 
služeb společnosti během druhého a třetího roku.  
Nově vznikající společnost bude na trhu působit od 1. září 2016. Abych mohla porovnat 
vývoj společnosti během 3 let, veškeré náklady a výnosy jsou počítány od počátku září 
po konec srpna.  
Pro vedení účetnictví bude 1. účetní rok od září 2016 po prosinec 2016.  
 
Tabulka 18: Souhrn tržeb ve všech variantách v Kč 
rok optimistická varianta pesimistická varianta realistická varianta 
1.                 1 628 110                        758 415                        1 315 585     
2.                 1 785 170                     1 086 515                        1 437 220     
3.                 1 878 805                     1 146 395                        1 470 530     
Zdroj: vlastní zpracování 
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Nyní se zaměřím na nákladové položky, které souvisejí s podnikáním společnosti. Při 
výpočtu tržeb společnosti jsem počítala se 100% přirážkou. Náklady na vstupní 
suroviny jsou následující. Chtěla bych zmínit, že postupem času, bych tuto přirážku 
chtěla navýšit na 120 %.  
 
Tabulka 19: Roční výše nákladů na vstupní suroviny ve všech variantách 
rok optimistická varianta pesimistická varianta realistická varianta 
1.                     814 055                        379 208                           657 793     
2.                     892 585                        543 258                           718 610     
3.                     939 403                        573 198                           735 265     
Zdroj: vlastní zpracování 
4.10.2 Plán výsledku hospodaření 
Jak již bylo zmíněno výše, po finanční náročnosti budou první tři roky pro společnost 
pravděpodobně kritické. Z důvodu opatrnosti tak hodlám přecenit náklady a podcenit 
výnosy. 
 
Plánovaný výsledek hospodaření je opět sestaven ve třech variantách. Abych zjistila VH 
před zdaněním, musím od celkových tržeb odečíst veškeré náklady, které společnosti 
vzniknou během účetního období. Následně je VH zaokrouhlen na celé tisíce dolů. Od 
této částky vypočítáme daň z příjmů právnických osob, která je v současné době ve výši 
19 %. Výše daně se odečte od VH před zdaněním a máme výsledný čistý zisk.  
Období daného tarifního roku jsem počítala od září daného roku do srpna následujícího 
roku. 
Nyní stručně popíši jednotlivé nákladové a výnosové položky: 
 tržby = tržby za prodej vlastních výrobků a služeb, jedná se o kvalifikovaný 
odhad, 
 náklady spojené se založení společnosti = tyto náklady jsou zařazeny na účet 
381, neboť vznikly ještě před založením společnosti. Po otevření účetních knih 
bude tato částka uhrazena majitelce, 
 výdaje na propagaci = dříve než společnost začne fungovat, měla by se již 
prezentovat. Do těchto nákladů jsem zařadila vizitky, letáčky, reklamní panel, 
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který bude na provozovně společnosti. Opět byla položka financována před 
zahájením podnikání. Úhrada proběhne jako v předchozím kroku, 
 provozní náklady = jedná se o celkové roční výdaje spojené s provozem 
společnosti (internet, odpady, energie, čistící prostředky, apod.),  
 mzdové náklady = obsahují roční odměny, které plynou zaměstnanci, externímu 
asistentovi a majitelce, 
 náklady na suroviny = variabilní náklad, který se bude lišit podle požadovaného 
množství a především bude záležet na kvalitě a druhu jídla, 
 náklady příštích období (rozpouštění nákladů) = jelikož jednotlivé komponenty 
potřebné do kuchyně nepřesáhly hodnotu 40 000 Kč, nelze tento majetek zařadit 
do dlouhodobého hmotného majetku. Abych se vyhnula úpravě hospodářského 
výsledku o položky snižující a zvyšující základ daně, zařadila jsem celkové 
náklady na vybavení kuchyně do položky Náklady příštích období. Celkovou 
částku budu rozpouštět rovnoměrně po dobu 5 let. Ročně celkové náklady 
vychází na 74 999 Kč.  
 
Tabulka 20: Plánovaný VH - optimistická varianta 
Plánovaný HV - optimistická varianta (v Kč) 
  1. rok 2. rok 3. rok 
Tržby          1 628 110               1 785 170               1 878 805     
Náklady spojené se založením spol.                10 690                             -                              -       
Výdaje na propagaci                31 500                             -                              -       
Provozní náklady             112 188                 112 188                 112 188     
Mzdové náklady             416 160                 416 160                 416 160     
Náklady na suroviny             814 055                 892 585                 939 403     
Náklady příštích období                74 999                   74 999                   74 999     
∑ náklady          1 384 593               1 495 932               1 542 750     
VH před zdaněním             243 517                 289 238                 336 056     
Základ daně             243 000                 289 000                 336 000     
Daň (19 %)                46 170                   54 910                   63 840     
VH po zdanění             197 347                 234 328                 272 216     
 Zdroj: vlastní zpracování 
 
Hospodářský výsledek u optimistické varianty po celou dobu vykazuje zisk a má 
růstový trend. V případě, že by nastala tato varianta, bylo by třeba přijmout pracovníka 
na výpomoc, který by byl nejdříve zaměstnán v pracovním vztahu na Dohodu o 
provedení práce.  
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Tabulka 21: Plánovaný VH - pesimistická varianta v Kč 
Plánovaný HV - pesimistická varianta (v Kč) 
  1. rok 2. rok 3. rok 
Tržby             758 415               1 086 515               1 146 395     
Náklady spojené se založením spol.                10 690                             -                              -       
Výdaje na propagaci                31 500                             -                              -       
Provozní náklady             112 188                 112 188                 112 188     
Mzdové náklady             416 160                 416 160                 416 160     
Náklady na suroviny             379 208                 543 258                 573 198     
∑ náklady             949 746              1 071 606               1 101 546     
VH před zdaněním            -191 331                     14 910                   44 850     
Základ daně                        -                      14 000                   44 000     
Daň (19 %)                        -                        2 660                     8 360     
VH po zdanění            -191 331                     12 250                   36 490     
 Zdroj: vlastní zpracování 
 
Dle uvedené tabulky č. 21 by společnost během prvních tří let vykazovala ztrátu. První 
rok by byl pro společnost velmi kritický, ztráta by dosahovala skoro ke 200 000 Kč. 
Aby společnost fungovala, musela by od bankovní instituce získat bankovní úvěr – stačí 
kontokorent pro financování zásob. 
 
Pro částečné financování zásob je využit podnikatelský úvěr. Cílová částka je stanovena 
na 100 000 Kč. 
 
Pro financování zásob cateringové společnosti bude zvolen Malý podnikatelský úvěr – 
zajištěný od Equa bank, a.s. ve výši 100 000 Kč. Splatnost tohoto úvěru je 3 roky a 
úroková sazba činí od 5,9 % - 7,25 % p.a. (raději budu předpokládat roční úrokovou 
sazbu ve výši 7,25 % p.a.). Zajištění úvěru je prostřednictví blankosměnky. Níže je 
sestaven splátkový kalendář s konstantním úmorem. 
Tabulka 22: Splátkový kalendář - splácení konstantním úmorem 
rok počáteční stav splátka úrok úmor zůstatek 
1. (4 měsíce) 100 000  13 527,78 2 416,67     11 111,12     88 888,89 
2. (12 měsíců) 88 888,89 39 777,77 6 444,44     33 333,34     55 555,56 
3. (12 měsíců) 55 555,56 37 361,11 4 027,78     33 333,34     22 222,23 
4. (8 měsíců) 22 222,23 23 833,34 1 611,11     22 222,20     0 
∑   114 500 14 500 100 000   
 Zdroj: vlastní zpracování 
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Tabulka 23: Plánovaný VH - realistická varianta v Kč 
Plánovaný HV - realistická varianta (v Kč)  
   1. rok   2. rok   3. rok  
 Tržby           1 315 585             1 437 220             1 470 530     
 Náklady spojené se založením spol.                10 690                             -                               -       
 Výdaje na propagaci                31 500                             -                               -       
 Provozní náklady              112 188                  112 188                  112 188     
 Mzdové náklady              416 160                  416 160                  416 160     
 Náklady na suroviny              657 793                  718 610                  735 265     
 Náklady příštích období                74 999                   74 999                   74 999     
 ∑ náklady           1 303 330             1 321 957             1 338 612     
 VH před zdaněním                12 256                 115 263                  131 918     
 Základ daně                12 000                 115 000                  131 000     
 Daň (19 %)                   2 280                  21 850                   24 890     
 VH po zdanění                   9 720                  93 413                 107 028     
 Zdroj: vlastní zpracování 
Realistická verze plánovaného výsledku hospodaření má v prvním roce zisk ve výši              
9 720 Kč. Tato částka není pro začínající podnik špatná, ale ani dobrá. Důležité však je, 
že i v této fázi by společnost dosahovala zisk, a byla schopna plně pokrýt své závazky a 
nemusela by tak využívat cizích finančních zdrojů. Bankovní úvěr bude čerpán později 
pro nákup osobního automobilu.  
Další roky společnost opět generuje zisk, ovšem je třeba vzít v potaz, že vzrostou mírně 
mzdové náklady kvůli výpomoci. 
 
4.10.3 Plán výkazu zisku a ztráty  
 Výkaz zisku a ztráty zachycuje náklady, výnosy a výsledek hospodaření v období od 
roku 2016 do 2018. 
Položka provozních nákladů je tvořena odpisy, provozními náklady (energie, pohonné 
hmoty, apod.) a v prvním roce jsou zde zahrnuty i výdaje na propagaci a náklady 
spojené se založením společnosti. Jelikož se jedná o variabilní náklad, bude se měnit 
v závislosti na kapacitě. Mzdové náklady obsahují jak mzdy společníka, tak i 
kuchařky/cukrářky a externího pracovníka. Součástí jsou samozřejmě i odvody státu za 
sociální a zdravotní pojištění. Období daného tarifního roku jsem počítala od září 
daného roku do srpna následujícího roku.  Výnosy společnosti jsou tvořeny tržbami 
z prodeje služeb. 
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Tabulka 24: Plánovaný výkaz zisku a ztráty ve zjednodušeném rozsahu - realistická varianta v Kč 
Plánovaný výkaz zisku a ztráty v Kč 
  1. rok 2. rok 3. rok 
Výkony          1 315 585             1 437 220             1 470 530     
Výkonová spotřeba             657 793                  718 610                  735 265     
Přidaná hodnota             657 792                  718 610                  735 265     
Mzdové náklady             416 160                  416 160                  416 160     
Provozní náklady             112 188                  112 188                  112 188     
Ostatní provozní náklady             117 189                    74 999                   74 999     
Provozní výsledek hospodaření               12 256                  115 263                  131 918     
Výsledek hospodaření před zdaněním               12 256                  115 263                  131 918     
Daň z příjmu za běžnou činnost (19 %)                  2 280                  21 850                   24 890     
VH za běžnou činnost                  9 976                  93 413                 107 028     
VH za účetní období               12 256                  115 263                  131 918     
Zdroj: vlastní zpracování 
 
4.10.4 Zahajovací + počáteční rozvaha 
Níže uvedená rozvaha je ve zkráceném rozsahu a vychází z realistické varianty vývoje 
společnosti v období od září 2016 až do srpna 2017. Jak jsem již výše uváděla, období 
daného tarifního roku jsem počítala od září daného roku do srpna následujícího roku. Je 
mi jasné, že 1. účetní rok společnosti bude začínat od 1. září 2016 do 31. prosince 2016, 
2. rok bude standardní od 1.1.2017 - 31.12.2017.  
Tento způsob jsem zvolila, abych měla lepší představu o tržbách a nákladech 
společnosti během let. 
Zásada dodržení rovnosti celkových aktiv a pasiv je samozřejmostí. 
Zahájení podnikatelské činnosti je spjaté především s nákupem vybavení do kuchyně a 
jiného drobného majetku, jako je např. inventář. Jednotlivé položky bohužel nepřesáhly 
hodnotu 40 000 Kč, tudíž jsem na začátku roku vytvořila účet 381 – Náklady příštích 
období a během 5 let tuto hodnotu budu rovnoměrně rozpouštět. Bylo by vcelku 
nelogické celou hodnotu rozpustit hned 1. rok, neboť by společnost dosáhla vysokých 
nákladů a její hospodářský výsledek by ještě více klesl a dostal by se do záporných 
hodnot. 
Aktiva společnosti jsem tvořila pouze krátkodobými finančními prostředky na běžném 
účtu a v pokladně. Jelikož se jedná o cateringovou společnost, položku zboží jsem raději 
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nevytvářela, neboť surovina potřebná pro zásobování cateringových služeb podléhá 
rychlé spotřebě. 
Stranu aktiv tvoří vlastní a cizí kapitál. Vlastní kapitál je tvořen základním kapitál, který 
jsem do společnosti vložila a to ve výši 250 000 Kč. Tato hodnota zůstane nezměněna 
po následující roky působení na trhu. Další položky, které tvoří výsledek hospodaření je 
výsledek hospodaření běžného období a nerozdělený zisk z let minulých. V posledním 
roce je vytvořen Fond ze zisku. Cizí zdroje jsou v zahajovací rozvaze tvořeny 
dlouhodobou bezúročnou půjčku, kterou mi poskytl rodinný příslušník, předpokládaná 
doba splatnosti je rok 2018. Tato transakce se samozřejmě projeví i ve výkazu zisku a 
ztráty. Jelikož společnost neměla zřízený účet před svým vznikem, byla jsem nucena 
zaplatit náklady, které souvisely se založením společnosti (notář, zápis, propagace). 
Hned po otevření účetních knih mi byla tato hodnota vrácena. 
VH minulých let – nerozdělený zisk z minulých let je součtem VH z minulého období a 
VH z běžného účetního období. Celkový vlastní kapitál je součtem základního kapitálu, 
VH z minulých let a VH z běžného účetního období.  
Podle nového zákona č. 90/2012 Sb. o obchodních korporacích, není povinnost vytvářet 
rezervní fond. 
V posledním analyzovaném roce, tedy ve třetím, jsem vytvořila fond ze zisku. Tento 
fond představuje vlastní zdroje financování společnosti, avšak výše základního kapitálu 
se nemění. Tento fond jsem zřídila pro budoucí financování zaměstnanců a to formou 
stravenek, a také pro případné krytí budoucích ztrát společnosti. 
 
Tabulka 25: Zahajovací + počáteční rozvahy (2016-2018) 
ROZVAHA ve zkráceném rozsahu v Kč - realistická varianta 
  Zahajovací 1. rok 2. rok 3. rok 
AKTIVA CELKEM 592 190 562 256 675 239 685307  
Dlouhodobý majetek 0 0 0 0 
Dl. hmotný 0 0 0 0 
Dl. nehmotný 0 0 0 0 
Oběžná aktiva 550 000 562 256 450 242  685307 
Zásoby 0 0 0 0 
Pokladna 50 000 7 810 5 000 5 000 
Bankovní účet 500 000 254 450 445 242 530 309 
Náklady příštích období 42 190 299 996 224 997 149 998 
PASIVA CELKEM 592 190 562 256 675 239 685 307 
Vlastní kapitál 250 000 259 976 353 389 410 417 
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Základní kapitál 250 000 250 000 250 000 250 000 
Fondy ze zisku 0 0 0 50 000 
VH minulých let - nerozdělený 0 0 9 976 53 389 
VH běžného účetního období 0 9 976 93 413 107 028 
Cizí kapitál 342 190 302 280 321 850 274 890 
Závazky za společníky 42 190 0 0 0 
Úvěry a výpomoci 300 000 300 000 300 000 250 000 
Krátkodobé závazky  0 2 280 21 850 24 890 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
4.10.5 Plánované Cash-flow (v Kč)  
Účetní výkaz Cash-flow, který je níže uvedený, vychází opět z realistické varianty a je 
zpracován pro první tři roky působení společnosti na trhu. Plán cash-flow je rozdělen na 
měsíce, začíná od založení společnosti, tedy od září 2016 po srpen 2019. Plán vychází 
z realistických tržeb, které jsou podrobněji popsány výše. Od odběratelů nepožaduji 
zálohu, avšak tento fakt bude řádně ošetřen smluvními podmínkami, kdy v případě 
nedodržení dojde k uplatnění smluvních pokut. Samozřejmě kdyby k těmto okolnostem 
docházelo častěji, budu nucena po zákaznících požadovat 50% zálohu. Provozní výdaje 
(materiál) se skládají z nákupu na suroviny podle objednávek. Provozní výdaje 
(energie) zahrnují náklady související s provozem, tedy mzdy, energie, stočné, odpady, 
čistící prostředky. Položka nákup zařízení je tvořena především výdaji, které byly na 
počátku podnikání vynaloženy na nákup kuchyňského zařízení. 
V prvním roce jsou větší výdaje než v nadcházejících, což je zapříčiněno veškerými 
náklady na zahájení činnosti.  
Cash-flow jsem vytvořila hlavně kvůli výhledu. Nyní je otázka, zda-li je tento výkaz 
sestaven pečlivě a realisticky. Dle mé předpokládané realistické predikce cateringové 
společnosti, by v méně silných měsících, tedy v říjnu, listopadu, lednu, únoru a březnu, 
společnost nebyla schopna platit své výdaje. Jedná se o pozastavení fungování 
společnosti. Tato hodnota mi také říká, kolik likvidity mi konkrétně bude chybět pro 
provedení platby. Na začátku podnikání mi byla poskytnuta bezúročná půjčka, a proto 
chybějící výdaje budou hrazeny z této půjčky. 
Nyní přede mnou stojí zásadní rozhodnutí, jak chybějící likviditu doplnit.  
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Tabulka 26: Plánované cash flow v Kč (září 2016-srpen2017) 
Zdroj: vlastní zpracování 
Tabulka 27: Plánované cash flow v Kč (září 2017-srpen 2018) 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
 
 
září říjen listopad prosinec leden únor březen duben květen červen červenec srpen
Počáteční stav peněnžích prostředků 550 000      135 736       133 882       132 028   163 499   157 393   155 689   149 582  148 376   176 847      205 318       233 789      
Provozní příjmy (tržby) 93 900        84 350          84 350          151 000   75 845     84 650     75 845      85 645    145 000   145 000      145 000       145 000      
Provozní výdaje (materiál) 46 950        42 175          42 175          75 500     37 923     42 325     37 923      42 823    72 500     72 500        72 500         72 500        
Provozní výdaje (energie,mzdy) 44 029        44 029          44 029          44 029     44 029     44 029     44 029      44 029    44 029     44 029        44 029         44 029        
Nákup zařízení 417 185      0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Provozní cash flow 414 264 -     1 854 -           1 854 -           31 471     6 107 -      1 704 -      6 107 -       1 207 -      28 471     28 471        28 471         28 471        
finanční cash flow -                -                 -                 -             -            -            -             -            -            -               -                 -               
investiční cash flow -                -                 -                 -             -            -            -             -            -            -               -                 -               
celkové cash flow 135 736      133 882       132 028       163 499   157 393   155 689   149 582   148 376  176 847   205 318      233 789       262 260      
září říjen listopad prosinec leden únor březen duben květen červen červenec srpen
Počáteční stav peněnžích prostředků 262 260      270 951       274 647       276 768   300 239   294 696   297 667   292 124  296 358   334 829      373 300       411 771      
Provozní příjmy 110 000      95 450          92 300          135 000   78 546     94 000     76 972      90 230    165 000   165 000      165 000       165 000      
Provozní výdaje (materiál) 55 000        47 725          46 150          67 500     40 060     47 000     38 486      45 115    82 500     82 500        82 500         82 500        
Provozní výdaje (energie,mzdy) 46 309        44 029          44 029          44 029     44 029     44 029     44 029      44 029    44 029     44 029        44 029         44 029        
Nákup zařízení 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Provozní cash flow 8 691           3 696            2 121            23 471     5 543 -      2 971       5 543 -       4 234       38 471     38 471        38 471         38 471        
finanční cash flow -                -                 -                 -             -            -            -             -            -            -               -                 -               
investiční cash flow -                -                 -                 -             -            -            -             -            -            -               -                 -               
celkové cash flow 270 951      274 647       276 768       300 239   294 696   297 667   292 124   296 358  334 829   373 300      411 771       450 242      
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Tabulka 28: Plánované cash flow v Kč (září 2018 - srpen 2019) 
Zdroj: vlastní zpracování 
 
 
září říjen listopad prosinec leden únor březen duben květen červen červenec srpen
Počáteční stav peněnžích prostředků 450 242      431 213       432 299     433 385   456 856   447 887   451 158   444 189  445 275   483 746      522 217       560 688      
Provozní příjmy 150 000      90 230          90 230        135 000   80 120     94 600     80 120      90 230    165 000   165 000      165 000       165 000      
Provozní výdaje (materiál) 75 000        45 115          45 115        67 500     45 060     47 300     43 060      45 115    82 500     82 500        82 500         82 500        
Provozní výdaje (energie,mzdy) 44 029        44 029          44 029        44 029     44 029     44 029     44 029      44 029    44 029     44 029        44 029         51 839        
Splátka bezúročné půjčky 50 000        0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Provozní cash flow 19 029 -       1 086            1 086          23 471     8 969 -      3 271       6 969 -       1 086       38 471     38 471        38 471         30 661        
finanční cash flow -                -                 -               -             -            -            -             -            -            -               -                 -               
investiční cash flow -                -                 -               -             -            -            -             -            -            -               -                 -               
celkové cash flow 431 213      432 299       433 385     456 856   447 887   451 158   444 189   445 275  483 746   522 217      560 688       535 309      
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4.11 Časový harmonogram 
Níže uvádím plánovaný časový harmonogram pro první rok podnikání, který bude 
sloužit jako součást marketingové strategie cateringové společnosti.  
Tabulka 29: Časový harmonogram pro 1. rok 
 
2016 2017 
činnost / měsíc 3. 4. 5. 6. 7. 8. 9. 10. 11. 12. 1. 2. 3. 4. 5. 6. 7. 8. 9. 
dotazníkové šetření                                       
vytvoření 
webových stránek 
+ spuštění 
                                      
smlouvy (pracovní, 
nájemní) 
                                      
založení cateringu                                       
oslovení zákazníků 
(především 
jednotlivců) 
                                      
oslovení firem                                       
prezentace nabídky 
na svatebních 
veletrzích 
                                      
gastronomické 
veletrhy 
                                      
zhodnocení 
finanční situace 
                                      
Zdroj: vlastní zpracování 
4.12  SWOT 
V následující kapitole se pokusím popsat silné a slabé stránky nově vznikající 
společnosti, hrozby, které ji mohou ohrozit, a příležitosti, které se mohou vyskytnout. 
Jednotlivé položky SWOT analýzy jsou podrobně popsány pod obrázkem.
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Obrázek 2: SWOT analýza nově vznikající společnosti 
 
Zdroj: vlastní zpracován
• VSTUP NOVÝCH KONKURENTŮ
• KONKURENCE MÍSTNÍCH RESTAURACÍ
• ŠPATNÁ POVĚST SPOLEČNOSTI
• NESPLNĚNÍ FINANČNÍCH PLÁNŮ
• ZVÝŠENÍ CENY NÁJEMNÉHO
• RŮST CEN POTRAVIN
• DODATKOVÉ SLUŽBY
• OSLOVENÍ ŠIROKÉHO SPEKTRA ZÁKAZNÍKŮ
• ÚČAST NA ELETRZÍCH
• SPOLUPRÁCE SE SVATEBNÍ AGENTUROU
• SPOJENÍ S KONKURENCÍ
• ZAČÍNAJÍCÍ SPOLEČNOST
• NEZNÁMOST SPOLEČNOSTI
• ZNAČNÉ NÁKLADY NA VYBAVENÍ SPOLEČNOSTI
• SEZÓNNÍ ZÁVISLOST
• NEZKUŠENOST V OBORU
• VLASTNÍ FINANCOVÁNÍ
• MALÁ KONKURENCE
• LOKALITA PODNIKU
• INDIVIDUÁLNÍ PŘÍSTUP
• ORIGINALITA NABÍDKY
• KVALITNÍ SUROVINY
• KVALIFIKOVANÝ PERSONÁL
SILNÉ STRÁNKY
SLABÉ 
STRÁNKY
HROZBYPŘÍLEŽITOSTI
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4.12.1 Silné stránky 
Vlastní financování 
Zdroje financování jsou klíčovým faktorem pro nový podnik, z toho vyplývají určitá 
finanční zatížení, které záleží na formě získání kapitálu. Nově vznikající podnik bude 
financován z vlastních finančních prostředků a z prostředků získaných od rodinného 
příslušníka majitelky, který za vypůjčený kapitál nepožaduje žádné peněžní plnění.  
 
Originalita nabídky 
Společnost Dolce&Salato catering bude nabízet širokou škálu služeb, od základních 
společenských událostí, až po služby netradiční, přizpůsobené tužbě zákazníků. Formy 
služeb budou ovlivněny především poptávkou zákazníků. Společnost bude také nabízet 
svatební cukroví. 
 
Kvalitní suroviny 
Vyrábět z kvalitních a čerstvých surovin pokládám za velice důležitý faktor. Méně 
kvalitní suroviny jsou určitě levnější, ale vycházím z toho, že díky současnému trendu, 
zákazník preferuje kvalitní výrobky a je také ochoten si za ně i připlatit. Což prokazuje 
mnoho marketingových průzkumů.  
 
Kvalifikovaný personál 
Jak je známo, kvalitní suroviny a špičkové nejnovější vybavení nemusí samo o osobě 
ještě zaručit kvalitní výrobky. Důležití jsou taktéž zaměstnanci, kteří tvoří finální 
služby, výrobky a produkty. Zaměstnanci a spolupracovníci budou pečlivě vybíráni. 
V dnešní době není až tak důležitý výuční list či jiný doklad o profesi, ale je důležitá 
snaha, zkušenost, loajálnost, vášeň vyrábět nové věci a dělat je s chutí. 
 
Malá konkurence 
Jak jsem již popisovala v kapitole Stávající konkurence, v místě působení cateringové 
společnosti, tj. v Náměšti nad Oslavou, Velkém Meziříčí a ve Velké Bíteši, se nenachází 
žádný výrazný konkurent. Samozřejmě, že existují restaurace, které uspořádají svatební 
hostinu, večírek či jinou společenskou událost, ale pouze na jejich prostorách a bez 
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zajištění dalších služeb, jako jsou pozvánky, hudbu apod. Proto považuji tato 
restaurační zařízení pro mě za příliš nekonkurenční. 
 
Lokalita podniku 
Náměšť nad Oslavou se nachází 9 km od města Velká Bíteš, 15 km od Velkého 
Meziříčí, 40 km od Brna. Domnívám se, že v současné době vzdálenost není největší 
překážkou podnikání. 
 
4.12.2 Slabé stránky 
Začínající společnost 
V současné době podnikání není až tak lehká záležitost, jak se zdá na první pohled. Je 
potřeba znát oblast daňovou, účetní, finanční a samozřejmě tyto znalosti v praxi 
uplatňovat. Důležité jsou především zkušenosti s řízením společnosti, které mi doposud 
chybí. Jako majitelka společnosti, co vystudovala vysokou školu ekonomického směru, 
mám teoretické znalosti z oblasti podnikání. Nejcennější jsou samozřejmě zkušenosti, 
které chci nabít i od známých, kteří rovněž podnikají. 
 
Neznámost firmy 
Slabinou je, že nově vznikající společnost nemusí mít u našich obchodních partnerů, 
spolupracovníků či zákazníků určitou důvěru. Jedním z  cílů společnost je vybudování 
dobrého jména. Toho lze dosáhnout pouze s dobrým pracovním týmem, který se bude 
skládat z kvalifikovaných, ale i nekvalifikovaných a ochotných zaměstnanců. Dalším 
atributem jsou kvalitní suroviny, které budou cenově příznivé a především snahou 
uspokojit jakékoliv zákazníkovo přání. 
 
Sezónnost  
Je pravdou, že s příchodem zimy se nekonají žádné venkovní svatby, rauty, ani garden 
party. Dochází tedy ke snižování zakázek a to se také projeví ve finančních výkazech. 
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Značné náklady na vybavení  
Jakožto cateringová společnost, která nabízí ve svých službách zapůjčení inventáře, je 
potřeba vlastnit dostatečné množství tohoto typu zařízení a příslušenství. Technologická 
zařízení potřebné do kuchyně nakoupím u specializovaného prodejce, který poskytuje 
až 20% slevy. Inventář je třeba nakoupit u různých prodejců.  
 
Nezkušenost v oboru 
Sice nemám vystudovanou potravinářskou školu, ale díky své vášni k vaření a přípravě 
pokrmů jsem se naučila, jak pracovat s potravinami. Mám za sebou několik 
kuchařských kurzů, které mé dovednosti obohatily o další cenné rady, které jsou 
potřebné pro kvalitní přípravu pokrmů. Věřím, že hlavní oporou budou také mí 
zaměstnanci a spolupracovníci, kteří svými zkušenostmi budou mé poznatky více 
rozvíjet.  
 
4.12.2.1 Příležitosti 
Dodatkové služby 
V této branži nelze opomenout zábavu hostů a komfort. V budoucnu by společnost 
mohla poskytovat i zábavu v podobě barmanské show, hostesek aj. Komfort hostů by 
měl být také na prvním místě. Např. berme v úvahu, že při venkovní akci začne pršet, 
v této situaci by společnost měla zajistit zavřené či otevřené stany, které zajistí nejen 
komfort hostům, ale také ochrání občerstvení. Nebo např. pro případné soukromé 
rozhovory a kuřáky, kteří nesmějí uvnitř stanu, salónku či jiném místě kouřit, můžu 
poskytnout lepší varianty než postávat v prostoru mezi dveřmi. Řešení nalezneme 
v podobě koktejlových stolů. Abych zamezila pohozeným nedopalkům, vybavím stoly 
popelníky. 
 
Spolupráce s konkurenty 
Příležitost proniknout na trhu je možná i díky spojení s konkurencí, zde mám 
samozřejmě na mysli restaurace, které mají k dispozici prostory pro pořádání různých 
kulturních akcí, ovšem jejich nabídka není kompletní. 
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Spolupráce se svatebním salónem Ina 
Svatební salón Ina se nachází necelé 2 km od Velké Bíteše. Jedná se o velmi žádaný 
svatební salón, který je velmi často vyhledáván nevěstami i z Brna. Dle průzkumu 
necelých 60 % nevěst pochází z Brna a jeho okolí. 
 
Oslovení širokého spektra zákazníků 
Díky široké nabídce služeb, má společnost možnost oslovit široké spektrum zákazníků, 
zejména malé a střední firmy a jednotlivce. Cateringová společnost bude nabídku 
služeb, přizpůsobovat přáním zákazníka.  
 
4.12.3 Hrozby 
Vstup nových konkurentů 
Gastronomické a cateringové služby mají vcelku nízké vstupní i výstupní bariéry, proto 
lze předpokládat, že v budoucnu bude konkurence narůstat. Navíc v dané oblasti není 
žádná cateringová společnost. 
 
Špatná pověst společnosti 
Jak je obecně známo, pověst firmy ovlivňuje výsledky podnikání. Dobré jméno se 
buduje velmi pracně, ale velmi lehce se dá ztratit. Ohrozit firmu nemusí jen špatné 
výrobky či služby, ale velmi často zaměstnanci a vlastníci. Proto se zaměřím na 
vybudování firemní kultury, která by měla fungovat jako automatický filtr a regulátor.  
 
Nesplnění finančních plánů 
Nesmím také opomenout situaci, kdy společnost nebude schopna splácet své závazky a 
může tak dojít k prodloužení návratnosti investice, ba dokonce k bankrotu. Hlavní 
příčinou může mít nevyužita kapacita výroby záležící na poptávce zákazníků. 
 
Zvýšení ceny nájemného 
Další hrozbou může mít zvýšení ceny nájemného, u kterého by došlo ke zvýšení fixních 
nákladů, které by se odrazilo i na finální ceně služeb.  
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Růst cen potravin 
Tento faktor musím brát z více úhlů pohledů. Jedním z nich je, že díky zvýšení cen 
potravin začnou domácnosti více šetřit a budou tak snižovat i své výdaje. Díky navýšení 
cen potravin by došlo tedy i ke zvýšení finální ceny služeb nabízených společností. 
Tento negativní jev by ovlivnil celou řadu podnikatelských i nepodnikatelských 
subjektů. 
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5 ZÁVĚR 
Cílem mé diplomové práce bylo zpracování podnikatelského záměru pro nově 
vznikající společnost Dolce&Salato, s.r.o., která bude poskytovat cateringové služby. 
 
Práci jsem rozdělila do 3 částí. První část je věnována teoretickým východiskům, které 
mi posloužily jako podklad pro zpracování praktické a analytické části práce. V rámci 
teorie jsem vymezila požadavky, které musí podnikatelský záměr splňovat. Každý 
podnikatelský plán by měl vycházet z podložených analýz, tudíž je nutné se obeznámit 
s analytickými nástroji potřebné pro identifikaci vnitřního a vnějšího prostředí, která 
působí na daný podnikatelský subjekt, tedy na společnost Dolce&Salato, s.r.o.  
 
Analytická část se zabývá současnou situaci na trhu. Nejdříve jsem vymezila trh, na 
který se budu specializovat. Ten se nachází na území Vysočina, v okresu Třebíč, 
konkrétně v Náměšti nad Oslavou. Náměšť nad Oslavou je město, které se nachází 
necelých 20 km od Třebíče, 30 km od Velkého Meziříčí, 10 km od Velké Bíteše a 
necelých 40 km od Brna. Dle analýzy konkurence v místě sídla, nenalezneme 
konkurenční společnost, která by přímo nabízena obdobné služby jako naše společnost. 
Z tohoto důvodu je to vhodně vybrané místo pro podnikání.  
 
Lze tedy říci, že o nový podnik by mohlo projevit zájem velké množství 
potencionálních zákazníků, což jsem se snažila potvrdit marketingovým výzkumem. 
Marketingový průzkum jsem provedla formou písemného dotazování. Celkově bylo 
dotázáno 248 respondentů, z toho 198 přes sociální síť Facebook, zbylých 50 
respondentů odpovídalo osobně. Z výsledku průzkumu vyplynulo, že většina 
respondentů by cateringovou společnost uvítala, je ochotna si za kvalitní služby připlatit 
a upřednostňují zajištění jídla a inventáře.  
 
Pro provozování cateringových služeb je potřeba získat živnostenské oprávnění a 
splňovat a dodržovat nejrůznější právní předpisy, ať obecného charakteru pro 
podnikání, tak i specifického (zákon o potravinách, hygienické normy aj.). Bohužel 
v mém případě tuto podmínku nesplňuji. Pokud tedy chci založit cateringovou 
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společnost Dolce&Salato catering musím najít osobu, která je vyučená v příslušném 
nebo příbuzném oboru.  
 
Odpovědným zástupcem, který bude odpovídat za řádný provoz živnosti a za 
dodržování všech předpisů, bude můj rodinný příslušník, paní Žaneta Kalábová. 
Žaneta Kalábová vystudovala v roce 2010 Hotelovou školu v Třebíči, obor Kuchař – 
číšník.  Smluvní vztah bude uzavřen na dobu neurčitou.  
 
K popisu makrookolí jsem využila SLEPT analýzu, podle které jsem zjistila sociální, 
legislativní, ekonomické, politické a technologické vlivy působící pro nově vznikající 
společnost. Abych mohla být úspěšná, je potřeba se nejdříve seznámit s potencionálními 
konkurenty na trhu, kde hodlám působit. Vhodným nástrojem je Porterův model pěti 
konkurenčních sil, který prozkoumá faktory, které přímo ovlivňují vyjednávací pozici 
společnosti. Velký vliv dodavatelů vzhledem k jejich velkému počtu nepředpokládám. 
Zákazníci budou mít vliv na sortiment služeb. Jak jsem již výše zmiňovala, v okolí 
nepůsobí žádná cateringová společnost. Nesmím však opomenout také velkou četnost 
restaurací, které mají ve svém vedlejší činnosti rozvoz jídla. 
 
Na výsledky zjištěné z analytické části navazuje návrhová část. Jedná se o 
nejpodstatnější část práce, v této části je zpracován samotný podnikatelský plán.  
Dolce&Salato bude mít právní formu společnost s ručením omezeným a budu zde 
jedinou majitelkou. Má práce bude jak vedení společnosti, jednání se zákazníky, ale 
také vytváření některých nabízených produktů. Z počátku budu ve společnosti pracovat 
s vyučenou cukrářkou/kuchařkou, která má již dlouholetou praxi v tomto oboru, tento 
vztah bude založený na Pracovní smlouvě, neboť se bude jednat o velmi potřebnou 
pracovní sílu. Z vlastní zkušenosti vím, že pracovnice je velmi zručná, nápaditá a svými 
kulinářskými výtvory umí zaujmout celou řadu svých strávníků.  Dále bych chtěla 
přijmout pracovníky na výpomoc a to na Dohodu o provedení práce. Podle vývoje 
společnosti budu postupně řadu pracovníků rozšiřovat. Pracovníci by měli potřebné 
vzdělání, kvalifikaci v oboru, ale především chuť pracovat, rozvíjet se a podílet se na 
hodnotách společnosti. 
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Dále jsou naznačena i možná rizika související s provozem cateringové společnosti a 
nastíněny strategie pro jejich odstranění, případně minimalizování. 
 
Základní kapitál společnosti je tvořen z vlastních zdrojů, ve výši 250 000 Kč. Pro 
pořízení potřebného kuchyňského zařízení jsem využila bezúročné půjčky od rodinného 
příslušníka, a to ve výši 300 000 Kč.  
 
Dále jsem zpracovala přehled tržeb a nákladů, ze kterých vychází i výsledek 
hospodaření, který společnost generuje. 
Po finanční náročnosti budou první tři roky pro společnost pravděpodobně kritický, 
z důvodu opatrnosti tak hodlám přecenit náklady a hodně podcenit výnosy. Jelikož se 
bude jednat o novou společnost, musím předpokládat 3 hypotézy, které by mohly nastat 
– optimistickou, pesimistickou a nejvíce pravděpodobnou, tedy realistickou. V případě, 
že by společnost získala širokou klientelu, důvěru a dobrou pověst, jednalo by se o 
optimistickou variantu. Pesimistická varianta může nastat, v případě, že společnost 
nedostatečně osloví zákazníky, ať už svou nabídkou či svými cenami.  
Pro realistickou verzi jsem zpracovala plánovanou rozvahu, výkaz zisku a ztráty a cash-
flow.  
 
Cateringová společnost Dolce&Salato bude nabízet základní služby cateringu a svatební 
cukroví, dorty. Osobním průzkumem jsem zjistila, že průměrně na jednu svatbu se 
objednává 25 kg cukroví (tato výše se především odvíjí od počtu hostů), a cena je 
stanovena na 20 druhů cukroví 330 Kč/kg. Cena za krémový dort je stanovena na 300 
Kč/kg a za dort potahovaný marcipánem na 350 Kč/kg. Tyto 2 částky za dorty jsem 
zprůměrovala, tedy cena za kilo činí 325 Kč/kg. Průměrný svatební dort má cca 4 kg. 
Cateringové služby mají individuální ocenění, zaleží na počtu hostů a na kvalitě 
surovin. Výnosy společnosti Dolce&Salato byly vykalkulovány na základě 
odhadovaného počtu služeb, které během jednotlivých měsíců společnost uskuteční. 
Ceny jednotlivých služeb se odvíjejí od nákladů. Při výpočtu tržeb společnosti jsem 
počítala se 100% přirážkou odvíjející se od nákladů. 
Realistická verze plánovaného výsledku hospodaření má v prvním roce zisk ve výši                 
9 720 Kč. Tato částka není pro začínající podnik špatná, ale ani dobrá. Daný zisk byl 
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vypočten při tendenci podceňovat výnosy a přeceňovat náklady. Skutečný výsledek 
hospodaření by tak mohl být ještě mnohem, mnohem lepší. V druhém roce společnost 
vykazuje skoro 100 tisícový zisk a ve třetím tuto hodnotu překonal.  
Jedná se o velmi hrubý podceňovaný nástin. 
 
Po sestavení podnikatelského plánu jsem vytvořila harmonogram jednotlivých událostí 
pro první rok podnikání, který bude sloužit jako součást marketingové strategie 
cateringové společnosti.  
  
Úplně na závěr jsem cateringovou společnost zhodnotila SWOT analýzou, která ukazuje 
především silné stránky společnosti, avšak nalezneme zde i slabé. Je tu zde i široká 
škála hrozeb a nových příležitostí, jež můžu využít.  
 
Otevření společnosti Dolce&Salato, s.r.o. bude 1. září 2016. 
 
A vzhledem k tomu, že gastronomie se neustále vyvíjí, lze předpokládat, že firma bude 
mít při zachování kvality úspěch a bude se rozvíjet. 
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SEZNAM POUŽITÝCH ZKRATEK  
apod.  a podobně 
atd.  a tak dále 
aj.  a jiné 
cca  zhruba 
č.  číslo 
ČR  Česká republika 
FO  fyzická osoba 
Hastag  forma klíčového slova 
Kč  korun českých 
KÚ  krajský úřad 
KTS   svoz komunálního odpadu 
např.   například 
odst.  odstavec 
PO  právnická osoba 
Sb.  sbírky 
tis.  tisíc  
VH   výsledek hospodaření 
 
 
  
107 
 
SEZNAM OBRÁZKŮ 
Obrázek 1: Umístění provozovny ................................................................................... 63 
Obrázek 2: SWOT analýza nově vznikající společnosti ................................................. 92 
 
SEZNAM TABULEK 
Tabulka 1: Rozdělení respondentů dle věkové kategorie ............................................... 41 
Tabulka 2: Počet obyvatel Velké Bíteše, Velkého Meziříčí a Náměště nad Oslavou 2011    
                   - 2015 ........................................................................................................... 46 
Tabulka 3: Vývoj průměrné měsíční mzdy na Vysočině 2010-2015 ............................. 47 
Tabulka 4: Kalkulace svatební hostiny ........................................................................... 67 
Tabulka 5: Kalkulace svatební hostiny ........................................................................... 67 
Tabulka 6: Kalkulace dorty, cukroví .............................................................................. 68 
Tabulka 7: Stupnice dopadu a pravděpodobnost rizika .................................................. 71 
Tabulka 8: Rozdělení rizik .............................................................................................. 72 
Tabulka 9: Katalog rizik ................................................................................................. 72 
Tabulka 10: Výdaje na založení podniku ....................................................................... 74 
Tabulka 11: Výdaje spojené s propagací ........................................................................ 75 
Tabulka 12: Výdaje na vybavení podniku ...................................................................... 75 
Tabulka 13: Náklady spojené s provozem ...................................................................... 76 
Tabulka 14: Mzdové náklady ......................................................................................... 77 
Tabulka 15: Vývoj tržeb společnosti v Kč optimistická varianta ................................... 79 
Tabulka 16: Vývoj tržeb společnosti v Kč (pesimistická varianta) ................................ 80 
Tabulka 17: Vývoj tržeb společnosti v Kč (realistická varianta) .................................... 81 
Tabulka 18: Souhrn tržeb ve všech variantách v Kč ...................................................... 81 
Tabulka 19: Roční výše nákladů na vstupní suroviny ve všech variantách .................... 82 
Tabulka 20: Plánovaný VH - optimistická varianta ........................................................ 83 
Tabulka 21: Plánovaný VH - pesimistická varianta v Kč ............................................... 84 
Tabulka 22: Splátkový kalendář - splácení konstantním úmorem .................................. 84 
Tabulka 23: Plánovaný VH - realistická varianta v Kč .................................................. 85 
108 
 
Tabulka 24: Plánovaný výkaz zisku a ztráty ve zjednodušeném rozsahu - realistická   
                      varianta v Kč ............................................................................................. 86 
Tabulka 25: Zahajovací + počáteční rozvahy (2016-2018) ............................................ 87 
Tabulka 26: Plánované cash flow v Kč (září 2016-srpen2017) ...................................... 89 
Tabulka 27: Plánované cash flow v Kč (září 2017-srpen 2018) ..................................... 89 
Tabulka 28: Plánované cash flow v Kč (září 2018 - srpen 2019) ................................... 90 
Tabulka 29: Časový harmonogram pro 1. rok ................................................................ 91 
 
SEZNAM GRAFŮ 
Graf 1: Víte, co je to catering? ........................................................................................ 41 
Graf 2: Využili jste někdy služeb, které poskytují cateringové společnosti? ................. 42 
Graf 3: Byli jste spokojeni se službami, které daná cateringová společnost nabízela? .. 42 
Graf 4: Uvítali byste ve svém okrese cateringovou společnost? .................................... 43 
Graf 5: Kdybyste pořádali večírek, oslavu využili byste služeb naší cateringové  
                společnosti? ..................................................................................................... 43 
Graf 6: Jaké služby byste využili od cateringové společnosti? ...................................... 44 
Graf 7: Jak často navštěvujete večírky, rauty, oslav apod.? ........................................... 44 
Graf 8: Jak často pořádáte večírky, oslavy, rauty apod.? ............................................... 45 
Graf 9: Míra inflace 2010-2015 ...................................................................................... 49 
Graf 10: Výsledky voleb 2013 ........................................................................................ 51 
 
SEZNAM PŘÍLOH 
Příloha č. 1: Dotazník ............................................................................................................. 109 
Příloha č. 2: Vyhodnocení dotazníků ...................................................................................... 112 
Příloha č. 3: Inventář ............................................................................................................... 114 
 
  
Příloha č. 1: Dotazník 
DOTAZNÍK 
Dobrý den, 
jmenuji se Petra Pavlíčková, jsem studentka 5. ročníku Vysokého učení technického 
v Brně, fakultě Podnikatelské. V rámci své diplomové práce se zabývám založením 
nového podniku. Zajímá mě, jaký máte názor na tento druh podnikání. Věnujte mi, 
prosím, přibližně 3 minuty na vyplnění dotazníku. Veškerá data budou použita pouze 
pro účely této práce a dotazník je samozřejmě anonymní.  
Předem děkuji za ochotu. 
 
1. Víte, co je to catering? 
ANO   NE  
V případě, že nevíte. Catering je služba gastronomického charakteru, primárně zahrnuje zajištění jídla, pití 
na akcích různých typů. Cateringové společnost kromě samotného občerstvení jsou schopny zajistit i 
prostory pro konání akce, personál, doprovodný program. 
 
2. Využili jste někdy služeb, které poskytují cateringové společnosti? (myslí se 
např. i jako host na svatbě, oslavě, apod.) 
ANO   NE  
 
3. V případě, že ano, byli jste spokojeni se službami, které daná společnost 
nabízela? 
ANO   NE  
 
4. Uvítali byste vybudování moderní cateringové společnosti ve Vašem okrese? 
ANO    NE  
 
5. Kdybyste pořádali večírek, oslavu, využili byste služeb cateringové společnosti? 
ANO   NE  
 
V případě, že jste u otázky č. 5 odpověděli ANO, vyplňte. 
6. Jaké služby byste využili od cateringové společnosti? 
ZAJIŠTĚNÍ JÍDLA        
  
  
ZAJIŠTĚNÍ JÍDLA + INVENTÁŘE (stoly, stany, stolování)  
  
ZAJIŠTNÍ JÍDLA + INVENTÁŘE + HUDBY + MÍSTA KONÁNÍ (všeho)
  
  
  
7. Jak často navštěvujete večírky, oslavy, rauty apod.? 
VÝJIMEČNĚ   
PRAVIDELNĚ  
NIKDY   
 
8. Jak často pořádáte večírky, oslavy, rauty apod.? 
VÝJIMEČNĚ   
PRAVIDELNĚ  
NIKDY   
 
9. Kolik je Vám let 
do 20 let   
21-35    
36-50    
51-65    
66 a více   
 
 
  
  
Příloha č. 2: Vyhodnocení dotazníků 
    Facebook osobní dotazování 
  
věk / 
odpověď 1. 2. 3. 1. 2. 3. 
1. 
otázka 
do 20 29 18   x x   
21-35 116 25   x x   
36-50 4 6   9 12   
51-65 x x   4 19   
66 a více x x   0 6   
2. 
otázka 
do 20 31 16   x x   
21-35 88 53   x x   
36-50 10 0   20 1   
51-65 x x   19 4   
66 a více x x   6 0   
3. 
otázka 
do 20 18 13   x x   
21-35 65 23   x x   
36-50 9 1   14 6   
51-65 x x   9 10   
66 a více x x   3 3   
4. 
otázka 
do 20 35 12   x x   
21-35 129 12   x x   
36-50 10 0   15 6   
51-65 x x   16 7   
66 a více x x   4 3   
5. 
otázka 
do 20 9 38   x x   
21-35 99 42   x x   
36-50 8 2   16 5   
51-65 x x   10 13   
66 a více x x   4 2   
6. 
otázka 
do 20 3 4 2 x x x 
21-35 51 22 26 x x x 
36-50 2 4 2 2 1 13 
51-65 x x x 1 1 8 
66 a více x x x 1 1 2 
7. 
otázka 
do 20 2 40 5 x x x 
21-35 10 129 2 x x x 
36-50 1 9 0 4 12 5 
51-65 x x x 10 8 5 
66 a více x x x 2 1 3 
8. 
otázka 
do 20 20 21 6 x x x 
21-35 68 61 12 x x x 
36-50 6 3 1 13 6 2 
  
51-65 x x x 11 4 8 
66 a více x x x 3 1 2 
 
  
  
Příloha č. 3: Inventář 
INVENTÁŘ   
Hrnky a šálky kč ks   
šálek na espreso s podšálkem 49 50 2450 
čajový šálek s podšálkem 79 50 3950 
Sklenice na speciální kávy 39 50 1950 
Skleněné nádobí a džbány   
Sklenice na margaritu 39 30 1170 
Sklenka na červené víno 25 40 1000 
Sklenka na bílé víno 25 40 1000 
Karafa 45 15 675 
Džbány 39 15 585 
Sklenka na koktejly 39 40 1560 
Sklenka na martini 45 40 1800 
Sklenka na pivo na stopce 35 30 1050 
Sklenka na pivo 38 50 1900 
Sklenka na sekt 42 50 2100 
Sklenka na pálenku/likér 14 50 700 
Sklenice 24 50 1200 
Sklenka na likér 9 50 450 
Sklenka na whisky 28 40 1120 
Sklenka na koňak 29 40 1160 
Sklenka na poháry 23 50 1150 
chladič na sekt 158 15 2370 
Stolní nádobí   
Hluboká talíř 115 50 5750 
Talíř 105 50 5250 
Dezertní talíř 79 50 3950 
Miska 57 50 2850 
Miska 49 50 2450 
Stojan na vajíčka 9 30 270 
Nádobí k servírování   
Servírovací mísa 45 20 900 
Servírovací stojan s víkem 329 20 6580 
Servírovací mísa 69 20 1380 
Servírovací mísa 229 5 1145 
Servírovací stojan s víkem 359 20 7180 
Omáčník s podšálkem 159 20 3180 
Podnos 84 20 1680 
Servírovací talíř 329 20 6580 
3patrový servírovací tác 199 20 3980 
Zapékací/servírovací mísa 39 20 780 
Příbory   
Dezertní lžička 9 50 450 
  
Kávová lžička 9 50 450 
Lžíce 11 50 550 
Příborový nůž 9 50 450 
Nůž 89 50 4450 
Dezertní vidlička 8 50 400 
∑ 89 995 
 
